Sun Tzu Gary Galiardi câștigă consumatorul sub îndrumarea salviei chineze!UDC BBK - C Drepturile lapublicație au fost obținute prin acord cu Clearbridge Publishing, Seattle, WA, LL S A Drepturile AII rezervate Traducereautorizată din English Language Edition Publicat de Clearbridge Publishing, Seattle, WA, S U A Sun-Tzu, Galiardi cu de Artă a Războiului și Arta Marketingului - Sankt Petersburg: editura „Neva”; - p ISBN - - -X ISBN - - - (Eng ) Celebrul tratat Sun-Tzu despre strategia de război a fost scris în urmă cu mai bine de două mii deani Cu toate acestea, astăzi, majoritatea cititorilor săi sunt antreprenori și specialiști în marketing și management Laurma urmei, această lucrare nemuritoare ne învață cum să găsim noi piețe, să gestionăm oamenii, să cucereșteconsumatorii cu un nivel minim de costuri După ce ați citit cartea, veți vedea că lecțiile marelui strateg chinez pot fide mare beneficiu în lupta pentru piață Și comentariile minunatului om de știință și traducător Gary Galiardi vorfacilita înțelegerea textului și vor face ca lectura să nu fie utilă, ci și distractivă UDC BBK - ISBN - - -X ISBN - - - (Eng ) © Gary Gagliardi, , © Traducere în rusă, Cech A , © NevaPublishing House, Conținut conținut Prefață Art of War Art of Marketing Planificare ' Analiza de marketing Începutul campaniei Alegerea pieței țintă Planificarea atacului Planificarea campaniei Alegerea poziției marcăcomercială Impuls ofensiv Impuls de marketing Slăbiciune și forță Nevoia și satisfacția lor Conflict armat Contacte de marketing Adaptabilitatea AdaptarelaCondiții de piață Armata în martie Campania de marketing Poziția de luptă Stat de piață Tipuri dezonă etape ale campaniei Folosirea focului în atac Dedicat fiicei lui Amanda Prefața am continuat să lucrăm la seria „Arta războiului +” și după ce prima ediție aacestei cărți a fost publicată în Cele mai complexe aspecte ale învățăturilor lui Sun Tzu au primit o acoperiresuplimentară în două noi lucrări: „Arta războiului și secretele lui Sun Tzu” și „Clasa de războinic” În aceastăpublicație s-a reflectat o nouă înțelegere aprofundată a ideilor Sun-Tzu Aproximativ cincizeci la sută din versiunea demarketing a textului a fost supusă procesării semnificative Celebrul tratat Sun Tzu cu privire la luarea în considerarea problemelor artei militare a fost scris în urmă cu mai bine de două mii de ani Majoritatea cititorilor săi astăzi suntantreprenori care lucrează în condiții de concurență a pieței Aceștia au posibilitatea de a se asigura că lecțiile SunTzu pot face mari beneficii în lupta pentru piață Fiind primul tratat clasic despre arta militară, „Arta războiului”oferă o filozofie practică clară care permite adepților săi să ocupe o poziție câștigătoare și să -și învingărivalii Deserăm o paralelă între poziționarea militară și cea a pieței Deși primul este legat de câmpul de luptă, iar aldoilea cu conștiința consumatorului, ocupația unei poziții câștigătoare vă permite să obțineți victoria atât în ​​una,cât și în altă situație Această publicație oferă un text complet al tratatului, însoțit de o adaptare constructivă aconceptului Sun-Tzu la problemele marketingului modern În opinia mea, o lectură paralelă a ambelor texte va permitecititorului să arunce o privire nouă asupra problemelor de atragere și păstrare a consumatorilor Ideile Sun Tzu suntdestul de aplicate în sfera competiției Citirea întregului text vă poate oferi o viziune semnificativ diferită asituației dvs competitive, în timp ce reveniți la unul sau alte episoade vă va permite să clarificați în timp utildetaliile individuale ale programului dvs de marketing De ce filozofia militară a lui Sun Tzu s -a dovedit a fi atât deîn concordanță cu problemele de marketing?Cert este că rivalitatea de orice fel se bazează pe aceleași începuturi SunTzu a scris despre natura umană, motivele confruntării indivizilor sau părților și factorii principali care asigurăvictoria unei anumite părți Natura rivalității peste ultima Două mii de ani nu s -au schimbat deloc și, cred, nu vor suferi schimbări în următoarele secole Rivalitatea piețeidiferă de rivalitatea unei militare, cu excepția cazului în care armele și teatrul operațiunilor militare folosite depetreceri Sun Tzu și -a dat seama că confruntarea este destul de haotică Destul de neașteptat, autorul tratatuluifolosește conceptul de „haos” în sensul său științific modern Nu înseamnă deloc faptul că dezvoltarea sistemelorconcurente nu este ordonată Mai degrabă, el sugerează că aceste sisteme sunt autoorganizante complexe, cu o serie decaracteristici și proprietăți caracteristice ale formațiunilor, ale căror manifestări sunt inaccesibile pentru prognozăși control Pentru cei care doresc să înțeleagă adevărata natură a concurenței, are sens să se cunoască teoria modernă ahaosului În același timp, din nou te convingă că multe dintre principiile sale au fost exprimate de Sun Tzu acumdouăzeci și cinci de secole Mulți oameni consideră greșit războiul și, în general, orice rivalitate cu un procesdistructiv pronunțat În ceea ce privește Sun Tzu, el a considerat o astfel de rivalitate elementul necesar al oricăreiorganizații eficiente Războiul i s -a părut scump, dar nu neapărat o ocupație distructivă Realizând potențialuldistructiv al războiului, oferă recomandări care permit minimizarea costurilor de confruntare prin utilizarea logicii șia persuasiunii El ne învață metodele celei mai economice cuceriri de noi poziții și teritorii Această abordare sejustifică perfect în sfera pieței El ne învață să găsim noi piețe, să le analizăm, să le stabilim cu grupuri țintă deconsumatori și să le cucerească cu un nivel minim de costuri De asemenea, învățăm să planificăm tranzițiile de la opoziție de piață la alta, cu o întărire constantă a pozițiilor noastre Când citiți cartea, nu puteți decât să acordațiatenție proximității extreme a ideilor „artei marketingului” la ideile tratatului original Aceasta indică încă o datănatura integrantă a filozofiei Sun-Tzu Ideile de marketing prezentate aici nu îmi aparțin-sunt o regândire creativă aprincipiilor lui Sun Tzu însuși Am încercat să -i urmez toate sfaturile și principiile, fără să lipsesc o singură liniea tratatului său Când scriu o versiune reală de marketing a textului, am încercat să urmez textul tratatului pe câtposibil Definesc marketingul ca o luptă pentru conștiința consumatorului Strategiștii cărora le-a fost abordat tratatulSun-Tzu s-au transformat astăzi în oameni de afaceri și specialiști în marketing O națiune, ale cărei interese au fost (I Iz este armata sa, s-a transformat într-o companie, câmpurile pieței au devenit segmente separate ale pieței Aceastăreluare a fost, de asemenea, pentru că /ny-tzu a evaluat războiul din pozițiile economice vorbește foarte mult desprerăzboiul legat de consumul de război Secretul succesului, potrivit lui Sun Tzu, nu este doar în victorii, ci în astfelde victorii care nu duc la sărăcia națiunii Pentru tine O astfel de abordare economică este folosită în marketingserios Obiectivul nostru nu este doar în atragerea atenției și nici măcar în cucerirea consumatorilor, printre altele,ar trebui să răspundă la interesele pe termen lung ale companiei Trebuie să cheltuiască bani pentru publicitate șipromovare Nu este dificil să vindeți produse în pierdere Este important ca veniturile din activitățile de marketing sădepășească costurile corespunzătoare, iar companiile au furnizat nivelul necesar de profit Utilizarea principiilorartei militare în domeniul marketingului duce la o serie de SL neașteptateabuziv În primul rând, Sun Tzu ne învață căcucerirea pieței ca atare nu înseamnă nimic în sine Trebuie să câștigați cu ușurință, cu costuri minime Primul paspentru a asigura nivelul de profit necesar este limitarea costului Deoarece activitatea de marketing este asociată cucheltuieli mari, sarcina dvs ar trebui să fie implicarea rapidă și eficientă a clienților Ușurința victoriilor esteasigurată de alegerea corectă a bătăliilor Sun Tzu oferă o formulă care vă permite să dezvoltați o strategie, a căreiutilizare vă permite să aveți succes Trebuie să luptăm pentru piețe doar în acele situații atunci când suntem siguriatât în ​​victoria noastră, cât și în beneficiile sale pentru noi În al doilea rând, oferă recomandări specifice cuprivire la modul în care ar trebui să te comporti în anumite situații Sun Tzu subliniază importanța conștientizăriiclare a celui de -al -lea eu trăiesc El listează toate situațiile posibile în care ne putem găsi pe noi înșine, toatetipurile de adversari, toate tipurile de erori, toate semnalele utilizate de inamic și așa mai departe Deși Sun Tzuvorbește despre război, rețetele sale sunt surprinzător de eficiente în domeniul marketingului Acestea vor fi utilepentru orice specialist angajat în analiza pieței În al treilea rând, așa cum am scris deja mai sus, Sun-Tzu oferă Model de confruntare cooperativă Nu suntem capabili să câștigăm, acționând pe cont propriu Nu putem crea piețe desucces Putem proteja doar piața existentă de pierderi În ceea ce privește noile oportunități, acestea sunt legate în modinextricabil de acțiunea forțelor pieței în sine Secretul succesului este capacitatea de a găsi piețe de succes Aceastăabordare poate să nu pară suficient de eficientă, dar Sun-Tzu consideră că principala noastră problemă esteincapacitatea de a folosi oportunități favorabile și nu în lipsa lor Oricare dintre problemele noastre este legată deposibilitatea acestui fel Chestia este că nu înțelegem acest lucru Și, în sfârșit, Sun Tzu a considerat succesul înconfruntare prin consecința obținerii cunoștințelor și informațiilor necesare pentru acest lucru El a crezut că o partemai informată câștigă în război Și -a văzut munca ca un tip special și, eventual, cel mai important tip de cunoaștere Înultimul capitol al unui tratat privind utilizarea inteligenței (care este în concordanță cu capitolul privind primireainformațiilor), el pune un accent special pe importanța informațiilor Sun Tzu și -a înțeles perfect sensul Nu este ocoincidență faptul că el salvează cel mai important gând în cele din urmă Obținerea informațiilor utile i se pare ceamai importantă cucerire Clearbridge Publishing oferă o serie de versiuni și adaptări ale tratatului „Art of War” Amcompilat și compilat mai multe versiuni ale textului care afectează anumite aspecte ale concurenței în viața modernă Vărecomandăm să vizitați site -ul nostru www clearbridqe com, unde este prezentată o listă completă a publicațiilornoastre Pentru un studiu aprofundat al metodelor Sun-Tzu, am creat o „clasă de războinic”, care este un centru deinstruire online, care include sute de diapozitive, lecții și teste concepute pentru a ajuta cei care doresc săstăpânească învățăturile Sun Tzu Pentru cumpărătorii cărților noastre, accesul la toate materialele site -ului estegratuit Veți găsi, de asemenea, informații suplimentare despre lucrul cu „Clasa Războinic” pe site -ul nostru web GaryGaliardi, Planificarea va vorbi despre război Nu există o artă mai importantă pentru oameni Aceasta este bazavieții și a morții Aceasta este filozofia supraviețuirii sau a distrugerii Trebuie să stăpânești perfect aceastăartă Abilitatea ta este determinată de cinci factori Dacă intenționați să începeți un război, explorați -le Trebuie săcunoașteți esența: Filosofia militară, Vremea, Teritorii, Comanda și metodele de război Totul începe cufilozofia ta militară Comandă astfel încât oamenii să aibă un obiectiv comun demn Îi poți duce la moarte Îți poți salvaviața Nu ar trebui să se teamă niciodată de pericol sau de necinstire Analiza de marketing va fi despremarketing Fără ea, nu ar putea exista nicio organizație Norocul și eșecurile tale depind de el Este baza viețiiorganizației Trebuie să -l studiezi Succesul pe piață este determinat de cinci factori Nu uitați să le luați înconsiderare atunci când analizați piața Trebuie să știți: Misiunea dvs de marketing Tendințe de piață Segmentul dvs de piață Cerințe pentru șef Procesul de marketing Managementul începe cu filozofiamarketingului Mergând pe piață, trebuie să vă dați seama clar de misiunea dvs de marketing Această misiune ar trebui săfie pe termen lung Ea este cea care ar trebui să fie motivul creării organizației O misiune selectată corespunzătorminimizează interferența și dezamăgirea Art of War: Planificarea acum se îndreaptă spre vreme Poate fi însorit sauînnorat Căldura sau rece pot sta Vremea se schimbă cu o schimbare în anotimpuri Următorul urmează câmpul deacțiune Poate fi îndepărtat sau aproape Poate fi complex sau simplu Poate fi spațios sau înghesuit Indiferent dacă veitrăi sau vei muri, depinde de asta Acum despre comandant Ar trebui să fie rapid, merită încredere, grijuliu, curajos șiprecis Și în sfârșit, pentru război utilizați anumite metode Organizarea armatei tale le aparține și ei Totul estedeterminat de filozofia dvs de management Trebuie să dețineți aceste metode în perfectă Toți cei cinci factori suntimportanți Comandantul nu ar trebui să uite de ei Cunoașterea lor oferă victorie Oblivarea lor se transformă înînfrângere Gândind acțiunile tale, trebuie să studiezi Trebuie să explorați situația Trebuie să puneți întrebări: Caredintre conducători respectă opiniile corecte? Arts of Marketing: Analiza de marketing și vom lua în consideraretendințele pieței Situația pieței se poate schimba la cel mai rău Limitarea poate fi înlocuită cu revitalizare Douătendințe se pot schimba în timp În continuare, vă urmați piața, segmentul sau nișa țintă Poate fi împrăștiat saulocal Larg sau specializat Deschis sau competitiv Succesul dvs depinde de alegerea corectă a unei nișe de piață Acum Să ne ocupăm de conducere Trebuie să fiți cu mult timp, cinstit, concentrat pe întreținere, curajos și disciplinat Și însfârșit, trebuie să aveți un anumit proces de marketing Afișează natura canalelor dvs de distribuție Depinde defilozofia de marketing pe care ai profesat -o Trebuie să -i stăpânești pe deplin tehnicile Toți cei cinci factori suntcritici Nu uitați de ele pentru un minut Acest lucru vă va conduce la succes Oblivarea lor va duce la eșecul pentrutine Analiza de marketing vă va permite să realizați nevoile consumatorului Trebuie să -i supuneți toți factorii depiață Ar trebui să puneți întrebări: Aveți o misiune de piață reală? Arta războiului: Planificarea care dintre lideriimilitari este mai pricepută?În ce perioadă a anului și ce loc ar trebui să fie preferat?Care este mai bine să alegeți ometodă de management?Ce compuși au mai multă putere?Care dintre ofițeri și cei obișnuiți diferă în cea mai bunăpregătire?Ce tipuri de încurajare și pedeapsă ar trebui aplicate?Puteți înțelege ce vă va duce la victorie și ce este săînvingeți Unii lideri militari produc o astfel de analiză Dacă te bazezi pe ei, vei câștiga Apreciază -le Unii liderimilitari consideră o astfel de analiză excesivă Dacă te bazezi pe ei, vei fi învins Scapă de ei Planificarea este utilă,deoarece te face să -i asculți pe alții Te va face mai puternic Vă va permite să faceți față cu ușurință cuinamicul Planificarea este o putere reală Vă oferă avantaje și vă permite să vă măsurați puterea Doina este un lucrufoarte definit Filosofia ei este o filozofie a înșelăciunii Fiind gata de luptă, vrei să pari incompetenți Fiind activ,pretindeți -vă că este inert Apropându -vă inamicului, vă prefaceți că vă îndepărtați de el Art of Marketing: Analizade marketing Conducerea dvs îndeplinește toate cerințele necesare?Țineți cont de tendințele pieței?Apelul dvs de piațăpoate fi considerat atractiv?Aveți suficientă forță pentru a juca un rol dominant în segmentul dvs ?Canalele dvs dedistribuție sunt depanate?Ce ar trebui să fie recompense și recompensă?O astfel de analiză vă va permite să determinațicu ce clienți ar trebui să lucrați Trebuie să o faci constant Dacă recurgeți la el, sunteți asigurat de succes Tineminte asta Majoritatea experților de marketing neglijează această analiză Dacă îl părăsiți, veți aștepta eșecuri Piațate va respinge Dializa te obligă să asculți clienții Cunoașterea îți oferă forță Puteți utiliza experiența altorlideri Trebuie să vă dați seama de situația existentă a pieței Apoi sunteți la curent cu avantajele dvs și putețidirecționa energia în direcția corectă Secretul marketingului de succes este simplu Trebuie să controlați percepțiaconsumatorilor Puternicul ar trebui să se roage pentru ajutor Supraîncărcarea ar trebui să pară relaxată Dacă produselesunt similare, concentrați -vă pe diferențele lor Art of War: Planificare prin ștergerea, doriți să -l asigurați căsunteți în apropiere Dacă inamicul ia o poziție bună, ademeniți -l Dacă inamicul este jenat, acționează decisiv Dacăinamicul este încăpățânat, pregătește -te pentru război Dacă inamicul este puternic, evitați -l Dacă inamicul estesupărat, îl supără Dacă inamicul este slab, fă -l arogant, a mâncat inamicul relaxat, fă -l să lucreze, mânca unitateainamicului și perturbă unitatea rândurilor sale Atacul tău ar trebui să -l ia prin surprindere Plecarea ta ar trebui săfie o surpriză completă pentru el Găsiți o poziție care vă poate oferi victorie Nu te uita la el /Înainte de a merge larăzboi, trebuie să credeți că îl puteți câștiga Trebuie să găsiți multe avantaje Chiar înainte de începerea bătăliei, văputeți prevedea înfrângerea Puteți număra doar câteva avantaje Un număr mare de avantaje duce la victorie Arts ofMarketing: Analiza de marketing I Nu pot realiza niciodată pe deplin toate pericolele asociate cu utilizarea armelor Și, prin urmare,nu puteți realiza niciodată toate avantajele asociate acestuia Vrei ca războiul să te avantajeze Nu vă ridicați armatadin când în când Nu luați prea multe provizii cu voi Încercați să acționați în beneficiul poporului vostru Folosițidispoziții inamice Asigurați -vă că armata nu ia nimic de prisos cu voi Arts of Marketing: Alegerea pieței țintă I spoate trimite puterea organizației tale În acest caz, nu veți mai putea câștiga o singură piață nouă Pot fi peste tot Înacelași timp, toate celelalte operațiuni vor încetini (Slăbiciunea organizației dvs va fi un semnal pentru un atacpentru concurenții dvs Noua piață cu o grabă excesivă Gem nu mai puțin, principalul motiv pentru care greșelile nueste grabă, dar încetinire Fie că veți stăpâni noua piață încet, fie succesul va fi însoțit de una Segment de piațănou, nu veți fi niciodată complet asigurați împotriva eșecurilor Și, prin urmare, nu veți putea să realizați pe deplinpotențialul noului segment până nu veți reuși să îl câștigați Nu doriți ca eforturile dvs grăbiți -vă să investiți dince în ce mai multe sume în proiect Puteți servi numărul final de consumatori Pe baza nevoilor reale ale companiei dvs Luptă împotriva concurenților Ar trebui să cheltuiți bani doar pe care nu pot fi cheltuiți Arta războiului: începutulcampaniei este o țară care trebuie să -și folosească flota pentru a livra proviziile armatei, se privează defonduri Transportul îndepărtat va costa sute de familii scumpe Cumpărarea de provizii pentru armata din apropiere este,de asemenea, factura Prețurile ridicate în acest caz vor duce la ruina a sute de familii Țara care trebuie să menținăarmata își pierde rapid resursele Forța armată își absoarbe toată averea Războiul îi lasă pe gospodarii care auconstituit anterior culoarea națiunii cu nimic Războiul distruge sute de familii Din fiecare zece familii, războiul lasădoar șapte Războiul devastați depozitele guvernului Armata ruptă își pierde caii Războinicii ei își aruncă armura,căștile și săgețile Au rămas fără săbiile și scuturile lor După ce au pierdut boi, își aruncă căruțele Războiul mănâncășaizeci la sută din proprietatea dvs Datorită celor de mai sus, datoria liderului militar constă în utilizareadispozițiilor inamice Luați o ceașcă de mâncare de la inamic Ea costă douăzeci de căni Artele de marketing: alegereapieței țintă pentru consumatorii care sunt mari Starea poate zbura către compania dvs într -un ban, umiditateaprodusului dvs va crește ca urmare a -a cheltuieli sportive I Ibota pe piețele debordante nu pot fi Izrital capabili să servească consumatorii În fiecare an, multe întreprinderi se prăbușesc în fiecare an Activitățile demarketing necorespunzătoare pot epuiza resursele companiei premise Își pierd fondurile și transportul Marketingulpoate distruge complet compania În virtutea celor spuse, ar trebui să vă concentrați pe astfel de piețe care vă voroferi rapid nivelul necesar de profit Dolarul investit în vânzări astăzi va costa Douăzeci de dolari Bite of War:Începutul campaniei Inamicul lui Rita are o pungă de nutrețuri El costă douăzeci de pungi Nu doar poți ucide inamicul,ci și -l privești de forță Pentru ca inamicul să -și piardă puterea, este suficient să intre în posesia proviziilorsale /Încercați să surprindeți convoiul inamicului Măturați -l cu consumabile folosind superioritatenumerică Recompensează acei războinici care sunt primii care îi stăpânesc Schimbați tipul de bannere și standardeinamice Adăugați -le la bannerele dvs , astfel încât trebuie să fiți mai mult decât o serie de provizii Oferițisoldatului o nutriție bună Aceasta este ceea ce să bată inamicul și, în același timp, să devină mai puternic Dasha artrebui să fie o victorie în război ar trebui să fie o recompensă Evitați să dețineți campanii costisitoare și pe termenlung Cheia tuturor este arta comandantului Depinde de el dacă oficialii vor putea guverna statul Depinde de cel care vafi menajera - civili sau probleme periculoase Artele de marketing: alegerea pieței țintă i <> llar, cucerită de laun concurent, costă douăzeci de dolari potențial de piață Trebuie să câștig clienți și să -i prețuiesc I> Trebuie să punîn posesia cotei lor de piață, luând banii care ar putea merge la concurenți Marketingul ar trebui să fieprofitabil Scopul său ar trebui să fie să se asigure că este necesar (vânzările Bth Conssedează acei clienți care vorveni mai întâi la tine Lăsați -i să vă conducă la alți clienți Baza campaniei dvs de publicitate ar trebui să fiesuccesul dvs anterior pe piață Succesul este cel mai bun mod pentru a asigura succesul Aceasta este ceea ce înseamnăsă cuceriți piața, consolidându -vă pozițiile și influența dvs Rentabilitatea întreprinderii este determinată decunoștințele dvs puternic Oamenii împărțiți în ei înșiși sunt slabi Armata strânsă este puternică Armata, care afost împărțită, este slabă Forțele unite sunt puternice Forțe, forțe, forțe, forțe, forțe, forțe sunt slabi Persoanele concrete sunt puternice Oamenii care sunt împărțiți în ei înșiși sunt slabi Un detașament strâns esteputernic OTROtrava, împărțită în sine, este slabă Unitatea este atât de semnificativă tocmai pentru că vă permite săcâștigați în orice luptă Cu toate acestea, doar liderii militari slabi pot stabili un obiectiv atât de stupid Fă -l peinamic să renunțe fără luptă de planificare a campaniei} Afacerea de cenușă depinde de dvs Talente de marketing Acțiunile coordonate duc la succes Acțiunile împrăștiate nu duc la nimic Un concept poate fi vândutdestul de ușor Un număr mare de concepte sunt foarte dificil de vândut Eforturile unite sunt eficiente Eforturileîmprăștiate sunt de nejustificat O piață mică este simplă Lucrul pe piețe lungi este mult mai dificil Un singur mesajpoate funcționa Mai multe mesaje nu ating obiectivul Concentrarea pe rezolvarea unui număr limitat de probleme vă vapermite să evitați concurenții în toate segmentele țintă Totuși, acest lucru nu vă va indica talentele Trebuie săcuceriți segmentele de piață fără a combate concurenții Asta ar trebui să fie obiectivul tău principal * Artarăzboiului: planificarea atacului Cea mai bună politică este să atace inamicul care se gândește doar la război Înspatele lui se află distrugerea unirii inamice Următorul este un atac asupra armatei inamice Cel mai rău este un atacasupra orașelor inamice BOT -ul care se întâmplă când ataci orașul Puteți începe asediul, dar nu îl puteți termina Maiîntâi trebuie să construiți mașini de asediu Pentru a face acest lucru, veți avea nevoie de dispozitivele și armelenecesare pentru acest lucru Veți pierde trei luni, dar nu veți obține victoria Apoi veți încerca să începeți blocajulorașului Încă trei luni vor trece și veți sta în același loc Comandantul va veni din asta El va încerca să ia orașul cuun atac În același timp, va pierde o treime dintre ofițerii și soldații săi El nu va putea să -l scoată pe inamicul dinoraș Astfel de atacuri sunt un dezastru existent Arta marketingului: planificarea campaniei J *cel mai probabil săgăsească piețe care nu sunt atât de visate de concurenți Vă puteți strădui pentru cucerirea distribuitorului membruluiconcurentului Puteți să -l contrastați cu produse învechite cu produse noi yui (Cel mai rău lucru este să încercați săatacați un produs care a luptat poziții puternice Se întâmplă atunci când încercați să atacați un astfel de produs?Conducerea unei campanii scumpe nu va aduce o faptă bună În primul rând, va trebui să creați un un produs mai perfect Deputatul va trebui să plătească pentru publicitate și pentru crearea unui sistem de distribuție Acest lucru va duraluni Veți încerca să depășiți concurent Poziții Conducerea și investitorii vor începe să arate nerăbdarea Atunci vețiîncerca să puneți la îndoială onestitatea concurentului, aceasta va submina în sfârșit propria reputație Reputațiamărcii comerciale a concurentului va rămâne nesimțită Campania de acest fel este un fel Dezastre îndepărtate Artarăzboiului și arta cartografiei Arta războiului: Planificarea atacului // Split Militar înseamnă înțelept Facețidușmanii să se predea Acest lucru puteți realiza în derapaje mici Puteți ademeni dușmanii din cauza lui GPerețiiOkodsky Există suficiente atacuri ușoare pentru acest lucru Puteți priva țara soldaților săi În orice caz, campania nuar trebui să fie lungă Trebuie să faceți un război total folosind toată puterea În timpul războiului, nu se poateîntrerupe ostilitățile pentru o clipă Puteți stăpâni avantajul copleșitor Pentru a face acest lucru, trebuie să văgândiți la strategia de atac Iată regulile de război: dacă forțele tale depășesc forțele inamicului zece ani, trebuie săle înconjoare Dacă forțele tale îi depășesc puterea cinci, trebuie să le ataci Dacă forțele tale depășesc puterea lui lajumătate, ar trebui să le împărțiți Dacă forțele sunt egale, ar trebui să utilizați circumstanțe favorabile Dacă renunțila inamic, trebuie să intri în apărare Dacă un avantaj copleșitor este pe partea inamicului, ar trebui să -levitați Armata mică nu are forță suficientă Cu toate acestea, se poate îndepărta întotdeauna de forțele mari aleinamicului Artele marketingului: Planificarea campaniei /Arketingul nu este atât de simplu De asemenea, vă oferconcurenților dvs ei înșiși anumite segmente ale pieței ) Acest lucru poate fi obținut fără o singură luptă Trebuie sădistrageți consumatorii de la furnizorii lor actuali Lucrați cu grupuri mici de consumatori, datorită acestui fapt,puteți priva concurenții unor clienți În acest caz, trebuie să acționați destul de activ Trebuie să utilizați toateresursele dvs cu un segment țintă, nu întrerupeți acțiunile active Office vă va permite să obțineți un avantaj Aceastaînseamnă că strategia de marketing ar trebui să fie planificată de dvs Regulile pentru cucerirea piețelor sunturmătoarele: dacă distribuția dvs este de zece ori mai bună, apucați piața Dacă distribuția dvs este de cinci ori maibună, atacați piața Dacă este de două ori mai bun, dezmembrează piața Dacă este la fel, lucrați doar cu cei mai buniconsumatori Dacă este mai rău, evitați coliziunile cu concurenții au mâncat -o mult mai rău, încercați să găsiți nișepentru voi Completa companiile nu pot lucra pe piețele active din cealaltă parte, mari Companiile nu pot lucra cu nișe * Arta războiului: un impuls ofensiv este un râu rapid Chiar și pietrele nu potrezista presiunii apelor ei furioase Aceasta este ceea ce este un impuls ofensiv Falcon cu o piatră cade pe victimasa El o omoară cu o singură tingură Aceasta este alegerea corectă a momentului atacului Fiecare dintre luptele tale artrebui să se încheie în victorie Presiunea dvs ar trebui să fie insurmontabilă Alegerea dvs de moment de atac artrebui să fie exactă Forța impulsului ofensiv este un bol tensionat al arbaletei Alegerea timpului este apăsareadeclanșatorului său Boyna este o chestiune extrem de dificilă Pe câmpul de luptă, evenimentele se dezvoltă de obicei laîntâmplare Cu toate acestea, trebuie să vă țineți armata de haos Războiul este neregulat și prost Pozițiile părților seschimbă din când în când Cu toate acestea, trebuie să evitați înfrângerea în orice caz Haosul generează control Frica dănaștere la curaj Slăbiciunea dă naștere la putere Artele marketingului: impulsurile de marketing se pot consolidareciproc reciproc, I și ideile pot rupe rezistența consumatorilor Eu și ceea ce ar trebui să fie înțeles de impuls Unmarketing bun presupune plasarea unei comenzi Redificarea pentru a plasa o comandă contribuie la vânzări Ѳ :; ePropozițiile trebuie să aibă un termen limitat al CTV Trebuie să investiți doar în proiecte câștigătoare Propunereatrebuie să fie irezistibilă (Acțiuni de wojing trebuie să încurajați clientul la o decizie imediată Campania pe care oefectuați ar trebui să consolideze tensiunea pe piață Oferta de a plasa o comandă va permite descărcarea acesteia Piețele sunt întotdeauna complexe și contradictorii Conexiunile dintre segmente sunt extrem de condiționate Sarcinadvs este să vă curățați piața Poziția de a concura produsele este ambiguă Marcajele se schimbă din când în când, artrebui să solicitați clar produsul dvs pentru a confunda pe piață, trebuie să vă contrastați cu siguranță esteîncrezător să vă contrastați încrederea Trebuie să contrastăm compostura Faceți față temerilor voastre Pentru asta,trebuie să fie pasionați de un impuls ofensiv Iy trebuie să clarifice neclarul • (Acesta este, urmează I RibegMergețila analiză Trebuie să inspirați încredere în oameni Dar va fi determinat de impulsul dvs de marketing Aveți atât puncteforte, cât și puncte slabe Sunt determinate de poziția ta Aveți atât puncte forte, cât și puncte slabe Sunt determinatede pozițiile voastre în raport cu pozițiile lins Inamicul trebuie să facă ceea ce vrei Folosiți -vă ar trebui să formațiconcepte noi în mintea clientului (Acest lucru ar trebui să fie utilizat de poziția existentă, marcajul I orgovy Inamicul trebuie să vă urmeze, concurenții trebuie să vă adapteze Lasă poziția lor, trebuie să -și evalueze în modrealitatea capacitățile marca proprie Pentru a -l muta dintr -un loc, puteți schimba consumatorul pentru a văsacrifica avantajul, percepția obișnuită a pieței Puteți folosi soldații dvs pentru asta, puteți folosi puterea dvs Utilizați forța Puteți utiliza publicitate Produsele și serviciile de filmare trebuie să satisfacă clientul Vrei calupta să se încheie cu victoria ta Pentru aceasta ar trebui să ataci inamicul la timp și să alegi ritmul potrivit deatac Nu cereți o mulțime de Dedicarea completă din partea oamenilor Trebuie să o luați cu o idee de succes și să -idați celor mai buni soldați și să o trimiteți și să le trimiteți -le la atac, impuls pe piața dvs Astfel, categorii(acest lucru trebuie să găsiți un impuls adecvat Nu pierdeți bani la achiziționarea unei imagini de marketing Artarăzboiului: un impuls ofensiv pe care trebuie să le oferiți impulsul necesar În timpul bătăliei, ei ar trebui săcaptiveze un impuls ofensiv Poate fi comparat cu copacii și pietrele care se rostogolesc de pe munte Se rostogolescpentru că au o anumită formă și greutate Războinicii de siguranță sunt inactivi Dacă ceva îi amenință, se vor mutaimediat Dacă le dai un loc, îl vor lua Dacă le puneți într -o poziție fără speranță, vor începe să acționeze În timpulbătăliei, un impuls ofensiv le oferă soldaților de forță Ele devin similare cu bolovanii rotunzi, rupând o pantăabruptă Folosește -și impulsul ofensiv Arts of Marketing: un impuls de marketing pe care trebuie să -l luați pe unimpuls adecvat Poate stimula orice idei de succes Ei trebuie să lucreze împreună Ideile pot fi unite prin logica șisemnificația lor Garantează securitatea oamenilor și vor rămâne cu tine Breate -le și își vor schimba poziția Viziunea lor ar trebui să fie determinată de tine Fă -i să se înfometeze și te vor urma Impulsul vă va oferiforță Consumatorii se vor strădui după ce voi la fel de apă se străduiește de la munții înalți Folosiți -vă impulsul demarketing Slăbiciune și forță /Mergeți întotdeauna pe câmpul de luptă mai întâi și așteptați calm inamicul dejaacolo Dacă întârziați sau vă grăbiți, vă va fi mai dificil în luptă Te străduiești pentru victorie Manifestă, dar nuintrați în contact cu inamicul Îl poți forța pe inamic să se apropie de tine Satter unul dintre avantajele tale Putețiține inamicul la distanță Îl sperie Dacă inamicul este treaz, obosește -l Dacă este plin, epuizează -l Dacă esterelaxat, îl emoționează de nevoi și satisfacția lor {s ​​cu piața înainte ca concurenții Ashi să o facă Zbeyatacurile asupra acelor segmente în care clienții au reușit să câștige un punct de vedere ISHA Singurul obiectiv este săstăpânești piața țintă Căutați segmente noi, nu urmați Evelents I Pot atrage consumatorii (Furtându -le cu unicitateapropunerii tale II Puteți avertiza un concurent să vă urmeze, Asha ar trebui să le trimită periculoasă Dacă cliențiise vor relaxa, faceți -i să se uite Dacă clienții vor simți satisfacție, stârni foamea în ei Eu va începe să adormi,trezește -le Arta războiului: lasă slăbiciunea și puterea pe care o ai poziția ta fără grabă Grăbește -te pentru aajunge acolo unde nu aștepți Armata ta poate face cu ușurință o aruncare de câteva sute de mile lungime Pentruaceasta, calea ta ar trebui să treacă prin locuri pustii Atacurile tale ar trebui să fie eficiente Atacați -vă pe ceifără apărare Dacă trebuie să vă apărați, ascundeți -vă în spatele pereților Dacă nu există nicio modalitate de aataca, apărați -vă Fii priceput în atac Inamicul nu ar trebui să știe unde ar trebui să pună apărarea Fii priceput înapărare Inamicul nu ar trebui să știe unde ar trebui să știe unde ar trebui să -ți direcționezi lovitura © Atenție!Construcția ta ar trebui să rămână un secret pentru inamic Hush! Hush! Creați un sunet fără sunetdar Folosiți -vă toatăabilitatea pentru a controla acțiunile inamicului Folosiți lacunele în apărare Treceți prin golurile din formațiunile deluptă ale inamicului Mergeți acolo unde inamicul nu poate pătrunde Acționează rapid, astfel încât el să nu poată prindecu tine I olzhny întoate privințele protejează piețele existente : IK, încercând să nu cheltuiască prea mult Luptă în mod defens pentru noipiețe Luați -le după ce reușești să găsești o mișcare irezistibilă Faceți afacerea anterioară până când, în timp cesunteți sigur, sunteți sigur că ați reușit să găsiți o piață simplă de piață Z Pot ști că unii clienți au nevoie deprodusul dvs Ako este posibil să nu știți ce marcă ar trebui să fie produsul Aceasta indică limitările abilitățilortale Războiul pieței CE „poate elimina mult timp și efort de la tine Despre, de asemenea, indică limitărileabilităților tale Introduceți noi piețe ar trebui eliberate fără efort Doar o parte din resursele pe care le aveți potfi investite în proiecte noi Intrarea pe noi piețe ar trebui să fie în timp util Nu vă faceți un tip înțelept Doar celcare îi aude poate asculta clienții Alți oameni nu aud decât ce ar dori să audă Ar trebui să vă învățați succesultrecut Același lucru care face ușor procesul de cumpărare Irigarea mărcii nu poate decât să satisfacăconsumatorii Elagia este caracterizată de Dumbasses, un risc eoransibil nu contribuie, de asemenea, la succes The Artof War: Alegerea unei poziții de marketing: Trebuie să câștigați o marcă comercială fără efort Evitați luptelegrele Intrați în luptă, fiind într -o poziție câștigătoare Veți câștiga dacă evitați înfrângerile Participați doar labătălii victorioase Alegeți o poziție care vă va exclude înfrângerea Nu ratați niciodată ocazia de a învingeinamicul Veți câștiga războiul dacă sunteți sigur de victoria dvs de la bun început Vă veți gândi la lupte reale maitârziu Înainte de a se alătura bătăliei, obțineți un avantaj cu o manevră iscusită © / PS ar trebui să lupte cubeneficii Studiați filozofia militară și arta apărării Victoria sau înfrângerea sunt în mâinile tale Iată artarăzboiului Considerarea distanțelor Luarea în considerare a numărului Luarea în considerare a calculelor lor Luarea în considerare a deciziilor lor Considerarea victoriei Vreau ca piața să se extindă să nu fie lupta pentruclienți De la (Egaita întâlniri cu concurenți periculoși O trecut cu vederea categoriei de produse pot fi folosite șiprin succes Nu am aflat periferia conștiinței potențialilor clienți Ar trebui să vă angajați doar în proiecte reale Sugestiile dvs ar trebui să fie câștigătoare Nu trebuie ratați oportunitatea de a furniza concurenți Găsireapozițiilor câștigătoare este echivalentă cu cucerirea pieței onlo după aceea este posibil să vorbim despre investițiiserioase Trebuie să poziționați corect produsul și să dovediți -l Respectarea mărcii declarate Atunci poate fi mai important decât marketingul?Cunoașterea filozofiei sale ar trebui săfie combinată cu capacitatea de a -și proteja brandul Succesele și eșecurile tale depind doar de tine Marketingul normalimplică Evaluarea barierelor de intrare Evaluarea resurselor necesare Evaluarea profiturilor potențiale Evaluarea deciziilor dvs de marketing Evaluarea probabilității de succes Arta războiului: alegerea unei distanțede poziție este determinată de condițiile terenului Distanța este determinată de număr Numerele determinăcalculele Calculele determină soluțiile Soluțiile sunt determinate de victorie Mersul unui război victorios este ca șicum ai pune o monedă de aur împotriva argintului A te face să te învingi este ca și cum ai pune o monedă de argintîmpotriva aurului Prânzul în luptă este determinat de acțiunile soldaților La fel ca apele urlătoare care se grăbeau îngol, le duci pe câmpul de luptă Pentru a face acest lucru, trebuie să dețineți arta pozițională Artele de marketing:Marca comercială I, barierele consumatorilor sunt determinate de nevoile consumatorilor Barierele Tami determinăresursele necesare ) Venitul potențial depinde de acest lucru Venitul omensional determină deciziile dvs demarketing Succesul dvs depinde de aceste soluții Are sens să lupți pentru acele piețe care îți pot aduce mai mult decâtceea ce va trebui să le stăpânești Dacă cheltuiți mai mult decât obțineți, o astfel de luptă va pierde totsensul Campania specială depinde de cunoștințele consumatorilor Dacă reușești să stabilești corect piața țintă, campaniata poate deveni victorioasă Marca dvs ar trebui să fie cheia succesului său Impulsul ofensiv /armata mare estecomandat în același mod în care sunt comandate acțiunile mai multor soldați Principalul lucru este să formați corectunități Forțele mari sunt comandate în același mod ca și comandat de un mic detașament Principalul lucru este să luațipoziția corectă și să stabiliți un sistem de mesaje Vă puteți întâlni cu forțele mari ale inamicului Trebuie să fițiîntotdeauna gata pentru luptă, de la care trebuie să lăsați câștigătorii Folosiți efectul surprizei și al tacticiiobișnuite Poziția ocupată de armata ta ar trebui să te facă și mai mult Atacând inamicul din flancuri, îl puteți zdrobica un ou Trebuie să folosiți corect atât puterea, cât și slăbiciunea În acest sens, toate luptele sunt aceleași Mergi lao coliziune directă cu inamicul Efectul surprizei vă permite să câștigați Trebuie să utilizați acest efect pentru a faceo invazie de succes Este la fel de diversă ca vremea sau zona Este la fel de inepuizabil ca pârâul râului IImpulsurile de marketing pășesc pe piețe mari în același mod ca și cele mici J Pavnoy - Pentru a planifica campaniacorect Cuceresc consumatorii mari în același mod ca și cei mici Canalele de imagine și distribuție sunt tot ce ainevoie Vă puteți confrunta cu concurenți serioși I IES pot să le combată, dar nu ar trebui să le acorde niciodată III artrebui să recurgă atât la metode de marketing noi, cât și standard Vă vor consolida impulsul de marketing : Atacațiconcurenții unde sunt cel mai puțin dintre toate (mă aștept Pentru asta, trebuie să vă dați seama de punctele lor forteși punctele slabe I ѳ ѳ-t J/Campania de marketing obișnuită se bazează pe o strategie standard SJBI folosește metodestandard pentru contactele cu piața Abordări creative Va trebui să cuceriți conștiința consumatorului Este ar trebuisă vă apropiați creativ munca dvs Poate fi oprit, dar puteți pune din nou în posesia inițiativei Nu pierdeți în zilelezadarnice și în lunile din viața voastră După ce ați învins, încercați să vă recuperați Folosiți patru sezoane Existădoar câteva note Cu toate acestea, puteți schimbați -le întotdeauna secvența Nimeni nu a auzit niciodată toatemelodiile victorioase, există doar câteva culori principale Cu toate acestea, le puteți amesteca la infinit VeziToatenuanțele victoriei nu sunt destinate nimănui Există doar câteva arome Dar cine poate calcula numărul combinațiilorlor?Toate aromele victoriei nu sunt cunoscute nimănui Începi o ofensivă Există doar câteva tipuri de trucuri și acțiunideschise Cu toate acestea, le puteți combina cu un număr nenumărat de moduri Numărul de moduri care duc la victorie estela nesfârșit Culonurile și acțiunile deschise își dau naștere reciproc Secvența lor formează un ciclu nesfârșit Nuputeți epuiza niciodată toate combinațiile!© Arts of Marketing: Marketing Impulse I Ishlye Eșecul se poate transformaîn mâine Nu uitați de asta : Dacă dificultățile sunt grozave, le puteți depăși Luați în considerare corect Tendințe de piață Există doar câteva metode de marketing de bază Gem Nu mai puțin, le puteți combina cu unulnesfârșit Nimic nu vă împiedică să găsiți o opțiune mai reușită pentru promovarea produsului Există doar câteva nevoiumane de bază Cu toate acestea, fiecare grup de consumatori are combinația lor unică Nu puteți calcula niciodată toatetipurile de dorințe Există doar câteva tipuri de valoare a consumatorului Cu toate acestea, le puteți combina în moduridiferite Nu puteți epuiza toate combinațiile lor Câștigi piața datorită propriului impuls Acest puls se caracterizeazăprintr -o combinație de o veche nouă și dovedită Fiecare campanie poate corespunde combinației lor unice Numărul demoduri de cucerire a piețelor este interminabil O abordare standard și non -standard are nevoie unul decelălalt Standardul dă naștere la non -standard, care devine un nou standard Folosind ambele aceste abordări, nu vețilipsi idei bune Arts of War: Conflictul armat poate fi exclusiv de avantaje În acest caz, veți lipsi inamicul Putețicomanda armata dvs să ia poziții care să -i ofere avantajul Atunci va trebui să -ți părăsești convoiul Doar armele talear trebui să te îngrijoreze, în acest caz te poți grăbi după inamic Nu vă opriți nici zi, nici noapte Mergeți în maimulte moduri simultan Pentru a obține un avantaj, decideți să parcurgeți sute de kilometri Acest lucru va permiteinamicului să -ți captiveze comandanții și soldații Strong va merge mai departe În spate - slab În acest caz, doar unuldin zece poate atinge obiectivul Încercând să obții un avantaj, decideți să faceți o cale de cincizeci de milelungime Această aruncare va obosi comandanții și soldații tăi Calea va fi parcursă doar de jumătate din armata ta Săpresupunem că lungimea căii va fi egală cu treizeci de mile Apoi, doar două -treimi dintre soldați o vor trece Dacăarmata dvs va face o tranziție fără dispoziții bune, soldații vor începe să moară Armata, care nu are provizii șidispoziții, este sortită morții Dacă nu reușești să salvezi cerealele, soldații vor începe să moară Artamanagementului: contacte de marketing Puteți construi treptat un canal de distribuție În acest caz, concurenții vă potdepăși Puteți intra pe piață din fața tuturor concurenților În acest caz, este posibil să nu aveți cantitatea necesarăde produs Puteți fi încrezător și nu vă faceți griji pentru distribuție Vă puteți angaja în publicitate zi șinoapte Puteți utiliza toate mijloacele posibile pentru publicitate Vă puteți face publicitate pe nume peste tot În acestmoment, concurenții vă vor stăpâni consumatorii și tranzacțiile Te grăbești să te declare În acest caz, capacitățilesistemului dvs de distribuție vor fi în continuare limitate Doar o mică parte din eforturile dvs va aveasucces Activitatea dvs de producție poate rămâne în urma marketingului În acest caz, nu veți putea completa toatecomenzile Puteți pune în posesia doar jumătate din piață Puteți lucra în condiții de lipsă de personal comercial Fiecarea treia afacere va fi pierdută de tine Dacă încercați să intrați pe piață fără propriul dvs canal de distribuție,contactul de marketing nu va avea succes Eșecul vă va înțelege în absența unui produs și a personalului Veți suferi oînfrângere în absența gestionării resurselor Arta războiului: conflictul tău armat Planurile tale ar trebui să rămână unsecret pentru posibilii tăi dușmani Cu toate acestea, trebuie, fără ezitare, să concluzionați sindicatele Ar trebui săștii terenul Ar trebui să știți unde vă vor aștepta obstacolele Ar trebui să știți unde sunt mlaștinile În caz contrar,nu ar trebui să începeți o campanie, puteți utiliza rezidenții locali ca dirijori Cazul contrar, veți rata avantajulasociat cu cunoașterea reliefului Jfjania Poziția ar trebui să fie înșelătoare Acțiunile tale ar trebui să fieînșelătoare Datorită trucurilor iscusite, puteți descuraja inamicul și puteți influența alinierea forțelor Trebuie să vămișcați ca vântul Trebuie să te ridici în picioare ca o pădure Trebuie să te rupi și trebuie să fii frustrat ca oflacără Trebuie să stai nemișcat, ca un munte Trebuie să fii ca ceața de misterul tău Trebuie să zdrobiți ca untunet Pentru a jefui satele, împărțiți -vă armata în detașamente Într -o zonă deschisă, fragmentarea este un avantaj Nuvă gândiți să vă organizați armata, principalul lucru pentru dvs este să continuați să vă deplasați Arts ofMarketing: Contacte de marketing nu se deschid nimănui exact unde colectați exact Canalul de distribuție ales trebuie săcorespundă naturii campaniei Trebuie să vă cunoașteți piața și clienții Ar trebui să știți unde vă puteți confrunta cuprobleme potențiale Încercați să nu vă împiedicați în logistică În caz contrar, nu poți Promovează -ți mărfurile Trebuie să vă bazați pe furnizori de servicii de încredere În caz contrar, nu puteți intra înposesia pieței Trebuie să vă ascundeți intențiile Controlul percepției vă va oferi progrese rapide controlând percepția,puteți interesa consumatorii și confundați concurenții Campania dvs ar trebui să fie rapidă și concentrată Ar trebui săacordați atenție clienților, nu concurenților Invitați clientul să plaseze o comandă În același timp, încercați să nuatrageți o atenție excesivă Pe piața activă, ar trebui să te comporti modest Pe piața țintă, toată lumea ar trebui să văcunoască Jumătate din forță ar trebui să ajungă la încheierea tranzacțiilor cu clienții Utilizați un număr mare dedistribuitori pe o piață deschisă Gândiți -vă nu la soarta organizației, ci la volumul de vânzare al produsului dvs Arta războiului: un conflict armat în acest fel, puteți găsi o cale care vă va duce direct la victorie Aceasta este ceeace vă poate oferi succes în timpul unui conflict armat © Experiența mărturisește următoarele: „Puteți spune, dar nimeninu vă va auzi Ar trebui să folosiți gong -uri și tobe Nu -ți poți vedea toată armata Folosiți standarde și steaguri ”Trebuie să folosiți cu pricepere gong -uri, tobe, standarde și steaguri Războinicii trebuie să formeze o singurăunitate, trebuie să le vedeți și să le auziți Combinați -le într -un singur detașament Atunci Brave nu va merge maideparte singur Atunci lașul nu va rămâne în urmă Vor acționa ca un singur grup În luptele de noapte, ar trebui săfolosiți un număr mare de torțe și gonguri După -amiază, ar trebui să utilizați un număr mare de standarde șisteaguri Trebuie să exercitați controlul asupra a ceea ce vă văd și auzi războinicii © Conduceți armata controlându -șiemoțiile Strategul este obligat să dețină această reducere , Art of Marketing: Marketing contactează cel care găseștemai întâi noi canale de distribuție va putea conduce o campanie câștigătoare Acest lucru va asigura succesul contactelordvs de marketing Experiența de marketing ne învață după cum urmează: „Este posibil să nu auziți reclama dvs Pentru aatrage atenția, trebuie să arătați suficientă ingeniozitate O prezență pe piață nu este suficientă Trebuie să devii unadevărat showman ”Folosiți tehnici și trucuri neașteptate pentru a atrage atenția Întreaga piață ar trebui să văaudă Temele campaniilor dvs de publicitate ar trebui să fie coerente Idei noi nu ar trebui să se arate singure Acesteaar trebui să fie asociate cu familiare, aranjând toate conceptele Fiecare campanie ar trebui să surprindă o performanțăîntreagă în mintea clientului Dacă nimeni nu te cunoaște, trebuie să te declari cu voce plină Dacă nu toată lumea tecunoaște, vocea ta ar trebui să fie destul de tare Consumatorii țintă ar trebui să acorde atenție mărcii dvs și săevalueze avantajele acestuia Stimui anumite acțiuni jucând pe anumite sentimente În acest caz, trebuie să vă controlațipropriile emoții > Arta războiului: un conflict armat în omul de dimineață este plin de energie În timpul zilei, el apierdut -o Până seara, își amintește de casă Aruncați în mod greșit propriile forțe Evitați confruntările cu inamicul încreștere Atacă dușmanii în momentul în care sunt leneși și visează să se întoarcă acasă Aceasta este ceea ce înseamnă săcontrolezi energia Contrastarea propriei discipline Păstrați -vă calmul în fața crizei Aceasta este ceea ce ar trebuiînțeles prin subordonarea sentimentelor Așteptați inamicul care a venit de departe lângă casa voastră Înlocuiți inamiculobosit odihnit Înlocuiți bine dușmanul înfometat Deci, puteți stăpâni situația Sunt fascinat de un dușman organizat Nuatacați formațiunile sale de luptă dacă vi se par indestructibile Aceasta este arta adaptării Urmați regulile de războide mai jos Nu puteți construi o armată orientată spre pantă Nu luptați cu cei care nu au unde să se retragă Nu -iurmăriți pe cei care încearcă să creeze aspectul zborului Nu atacați cei mai puternici războinici inamici • Arts ofMarketing: Contacte de marketing La începutul campaniei, rezistența pe piață este deosebit de puternică Pe măsură ce văcunoașteți, rezistența va slăbi Când vine timpul achiziției, oamenii se gândesc cel mai mult la securitate șifiabilitate Mesajele dvs ar trebui să fie în timp util Nu intrați în confruntare cu piața țintă Comerțul este facilitatde slăbirea rezistenței și de dorința clienților pentru securitate Acest lucru vă va permite să stăpâniți energia piețeițintă Când efectuați o campanie, este posibil să fiți nevoit să vă confruntați cu probleme În orice circumstanțe,păstrați -vă calmul Acest lucru ar trebui înțeles prin controlul asupra sentimentelor Spune -te și așteaptă să vinăclienții la tine Încrederea ta va umple calmul inimii clienților Așteptați momentul în care sunt conștienți de nevoilelor și nu uitați de profit Acest lucru va permite Veți câștiga putere asupra lor Evitați piețele acerbe de concurență Nu încercați să faceți față sistemului dedistribuție a concurenților consacrați Acest lucru vă va permite să stăpâniți arta adaptării Trebuie să urmațiurmătoarele reguli de marketing: Poziția produsului nu ar trebui să contrazică stereotipurile consacrate Clientultrebuie să aibă unele alternative Nu reînvie ideile lăsate de alții Nu încercați să faceți față celor mai puterniceoferte ale concurentului Arta războiului: conflictul armat nu cedează trucurilor inamice Nu stai în calea întoarceriiarmatei acasă Oferiți oportunitatea profitată inelului armatei pentru a părăsi încercuirea Nu testați inamicul care segăsește într -o poziție disperată Aceasta este arta războiului Arts of Marketing: Contactele de marketing nu cred cătoate aceste date indiscriminale Nu îngreuna clienții să achiziționeze procesul de cumpărare Oferiți -le posibilitateade a alege Nu ar trebui să se simtă din partea ta de presiune, Akova Reguli de marketing Adaptabilitatea ] £ Artarăzboiului recurg la toată lumea Tu, ca strateg, primiți ordine de la guvern Colegi o armată Nu rupe tabăra într -un locpericulos La intersecția pieselor, ar trebui să vă conectați cu aliații Dacă zona este tăiată, nu vă lăsați în ea Dupăce a fost înconjurat, luați elaborarea unui plan pentru acțiuni suplimentare Într -o situație critică, este necesar săse lupte Alte drumuri ar trebui evitate Nu ar trebui să lupți cu alte armate La alte fortărețe nu ar trebui să fieprocedate Alte poziții nu trebuie apărate Alte ordine ale autorităților nu ar trebui să fie executate Liderii militaritrebuie să se poată adapta la condițiile existente și să câștige Aceasta este posesia artei militare Adaptarea lacondițiile pieței Există mai multe legi de marketing de bază Obțineți produse de la organizația dvs După aceea, începețisă vă implementați campania de marketing Condițiile proaste ale pieței nu sunt pentru tine Dacă este necesar să încheiemsindicatele, căutați parteneri de încredere Dacă piața nu are viitor, evitați -o Dacă sunteți înconjurat de concurenți,respectați abordări non -tradiționale Într -o situație critică, ar trebui să procedați la acțiuni decisive Ar trebuievitate alte canale de distribuție Este mai bine să nu lucrați cu alte segmente de piață Este mai bine să nu concurațicu alți concurenți Nu puteți apăra alte poziții ale produsului În alte situații, ar trebui să uităm de toate regulileexistente Trebuie să deveniți expert în dezvoltarea de noi piețe Adaptarea la situația pieței este cheia succesului Arta războiului: unii comandanți nu știu să transforme situația în favoarea lor Ei pot cunoaște câmpul de luptă Cu toateacestea, nu știu să ia o poziție profitabilă Unii comandanți nu știu la ce metode ar trebui să recurgă într -o anumităsituație Ei pot lua o poziție favorabilă Cu toate acestea, nu știu să -și folosească oamenii în mod eficient Înmânândacțiunile tale, trebuie să arăți o ingeniozitate adecvată Trebuie să luați în considerare slăbiciunile și capacitățiledvs Puteți ajunge la scopul corect în moduri diferite Puteți ține cont de toate problemele și, în consecință, le putețirezolva Puteți opri potențialul inamic folosind propriile sale puncte slabe împotriva lui Puteți lua armata inamicădându -i un loc de muncă Puteți învinge inamicul, după ce l -ați forțat să ia o poziție profitabilă pentru dvs Arta demarketing "Adaptarea la condițiile pieței Nu toți specialiștii în marketing pot folosi situațiile favorabile pentru ei Ei sunt conștienți de prezența unei astfel de oportunități Cu toate acestea, nu sunt capabili să -și folosească corectmarca Nu toți specialiștii de marketing folosesc metode Acest lucru corespunde în schimbarea condițiilor de piață Eiștiu care ar trebui să fie poziția potrivită Cu toate acestea, nu sunt capabili să -și reconstruiască munca în modcorespunzător Ar trebui să vă apropiați creativ de elaborarea unui plan de marketing În orice situație, trebuie săgăsiți puncte forte și slăbiciuni Pentru a cuceri piața țintă, pot fi utilizate o varietate de abordări diferite Fiecare piață este conectată cu problemele lor specifice, dar toate sunt uimite Puteți câștiga orice piață întorcându-și propriile slăbiciuni împotriva acesteia Trebuie să atrageți clienții către realitatea problemelor Puteți acceleraprocesul de marketing oferind consumatorilorLim Beneficii unice Arta războiului: adaptabilitatea /£ am ar trebui să fiestăpânită de arta de a conduce nu de la faptul că inamicul nu este lângă războinici, cu tine Continuați de ladisponibilitatea voastră să -l întâlniți Nu procedați de la faptul că inamicul nu vă va ataca Luați o poziție care vaface imposibil un astfel de atac Puteți utiliza cele cinci greșeli ale strategului inamic Dacă este gata să moară, îlpoți ucide Dacă vrea să rămână în viață, poți Pite -l El poate arăta ardoare excesivă Îl poți răni Dacă este arogant, îl poți umili Dacă își iubește oamenii, îi poțiotrăvi viața Încercați să evitați aceste greșeli Strategiștii îi fac foarte des Ei opresc înfrângerea pentru ei Pentru ascufunda armata, este suficient să se ocupe de comandantul ei Pentru a face acest lucru, folosiți cinci dintreslăbiciunile sale Nu neglijați această oportunitate Art of Marketing: Adaptarea la condițiile pieței districtelor artrebui să folosească cu înțelepciune resursele existente Nu credeți că puteți captura cu ușurință piața Fii pregătitpentru orice surprize Absența atacurilor de la concurenți nu indică absența acestora din urmă Poziționează -ți produseleastfel încât atacurile asupra lor să fie dificile J Chens de specialiști în marketing tind să facă cinci erori Dacă suntpregătiți pentru pierderea clienților, cu siguranță îi vor pierde Dacă își pierd curajul, cu siguranță îi vorînspăimânta Unii experți reacționează prea brusc la ceea ce se întâmplă Acțiunile dvs pot contribui la astfel deerori Dacă dau un motiv de critici, trebuie să le critici Dacă își iubește produsele, puteți lua selecția lor În oricesituație, încercați să evitați cele cinci greșeli numite Specialiștii de marketing le fac foarte des Aceste greșeli sepot transforma într -un dezastru autentic pentru tine Aceste puncte slabe vă pot distruge pe dvs și companiadvs Concurentul tău suferă de ei, încearcă să le folosești Nu uitați niciodată de existența lor Armata din marș,completând orice mișcare, nu trebuie să uităm de inamic Preferă văile vârfurilor Preferă versanții sudici ai nordului Nuataca niciodată inamicul de deasupra ta pe pantă Aceasta este ceea ce ar trebui să vă amintiți, luptând în munți Dacăapa îți blochează calea, încearcă să stai departe de ea Lasă -ți dușmanul să traverseze râul, te aștepți pe el pețărm Evitați să vă întâlniți cu el pe Rapids Așteptați când ia jumătate din armata sa pentru a ateriza, apoi profită deavantajul tău Trebuie să vă mențineți eficacitatea de luptă Dacă inamicul te atacă în apă, nu te poți proteja Alegeți opoziție în amonte și deveniți orientați spre soare Nu deveniți niciodată față împotriva curentului Dacă sunteți lângărâu, armata dvs ar trebui să stea în amonte Campania de marketing În timpul oricărei campanii de marketing, nu artrebui să uităm de client Produsele ar trebui să fie accesibile și nu prea scumpe Pe piețele aparatelor mari de uzcasnic, prețurile dvs ar trebui să fie mai mari Nu atacați niciodată produse mai scumpe în speranța câștigăriipieței Acestea sunt principiile de lucru pe piețele echipamentelor voluminoase Nu vă grăbiți să urmați toată poeziaapărută în industrie Lăsați -vă concurenții să urmeze moda Nu luptați cu concurenții care încearcă să țină pasul cumoda Așteptați momentul în care devin sclavi ai unei tendințe noi, și apoi folosiți -vă avantajele Vânzările ar trebuisă fie stabile Nu puteți prezice volumele viitoare de vânzări în timpul unor astfel de hobby -uri de modă Concentrați-vă pe tendințele pe termen lung Nu -i luptați niciodată Poziționați produsele în conformitate cu aceste tendințe petermen lung Arta războiului: armata din marș poate să treacă de mlaștini Purtați astfel de treceri rapid și nu facețiopriri pe drum Puteți înfrunta inamicul în mijlocul mlaștinii În acest caz, încercați să rămâneți lângădenivelări Copacii ar trebui să rămână în spatele tău Aceasta este ceea ce ar trebui să fie poziția armatei tale înmlaștină Pe platou, cineva ar trebui să ia o poziție că va fi posibilă schimbarea Vanta de munte ar trebui să fie ladreapta ta sau în spatele tău Atunci pericolul va fi în fața ta, spatele tău va fi protejat Acesta este modul de a -țiavea armata pe platou Puteți pune în aplicare avantajul în oricare dintre cele patru situații numite Lasă -l pe mareleîmpărat, care a fost capabil să învingă patru dușmani, alegând poziția potrivită, va fi profesorul tău RMI este maiputernic pe dealuri și mai slab pe zonele joase Este mai bine să spargeți tabăra pe versanții sudici ai soarelui decâtpe versanții umbroși din nordul nordic Armata ta ar trebui să fie în condiții sănătoase Atunci soldații tăi nu vorrăni Respectarea regulilor de acest fel vă va oferi victorie Arts of Marketing: O campanie de marketing poate fiinstabilă Cuceriți -l rapid și treceți pe piețe mai stabile Puteți întâlni concurenți atunci când lucrați cu un segmentinstabil În acest caz, va trebui să câștigați un punct de vedere în grupul de companii de frunte Protejați -vă brandulîn toate modurile posibile Iată cum să acționezi într -un instabil piaţă Pe piețele active, politica dvs de marketing ar trebui să fie deosebit de flexibilă Oferiți un astfel de produs acărui calitate nu poate decât să atragă atenția În fața concurenților și încearcă să nu -și dea ratări Iată cum săacționați pe o piață activă Puteți reuși pe orice piață Luați un exemplu de la liderii de marketing din trecut care aureușit să reușească atunci când lucrează cu segmentele lor • „Reducerea marketingului este mai probabil să nu coste, ciîn calitate Nu cel care știe să negocieze, ci cel care oferă un produs deliberat de înaltă calitate, se simte maiîncrezător Sănătatea organizației este determinată de calitatea produselor sale Asha, organizația ar trebui să fiemândră de produsele sale, în acest caz puteți câștiga piața Art of War: Armata într -un marș Uneori trebuie săpăstrezi apărarea pe deal sau pe malul înalt al râului În acest caz, trebuie să le luați partea lor însorită desud Panta ar trebui să rămână în urmă și în dreapta ta Acest lucru va oferi armatei tale anumite avantaje Acest lucru văva face poziția puternică La râu, după ce ploile se vor transforma într -un pârâu furtunos, armata ar trebui să seoprească Este posibil să fiți nevoit să -l traversați prin ea Așteptați să cadă apa În fiecare zonă există obstacoleimpasibile similare cu cascadele Pot fi lacuri adânci Pot fi stânci înalte Pot fi jungla groasă Pot fi înecate Ele potfi prăpastie adânci Întoarce -te de la ei chiar acolo Nu vă apropiați de ei Stai departe de ei Lasă inamicul să fielângă ei Trebuie să te confrunți cu aceste obstacole periculoase Acest lucru vă va permite să împingeți inamicul cătreei Pericolele pot să pândească pe flancuri Pot fi bălți și lacuri Pot fi păduri de trestie și pălării Arts ofMarketing: O campanie de marketing trebuie uneori să ceară prețuri ridicate Pentru a face acest lucru, trebuie săanunțați clienții cu privire la calitatea superioară a produselor dvs Prețul ar trebui să corespundă întotdeaunacalității Succesul campaniei dvs depinde de calitatea produselor dvs Vă va permite să acționați din punctul de vedereal forței Hype -ul cauzat de știri pe piață nu contribuie la activitățile de marketing Poate că veți dori să recurgețila serviciile presei Așteptați timpul când hype -ul este scăzut Fiecare piață are anumite bariere de intrare Existăobstacole informaționale Există obstacole de costuri Există obstacole asociate cu distribuția Există obstacolelegale Există obstacole cantitative Încercați să le depășiți cât mai repede posibil Nu trageți cu asta În caz contrar,se vor transforma în probleme grave Lăsați -vă concurenții să lupte cu ei Nu uitați niciodată de prezența lor Lasă -i săfie o surpriză nu pentru tine, ci pentru concurenții tăi În regiunile de frontieră ale pieței, este posibil să fiți înpericol Obiceiuri de frică și prejudecăți Frică presupuneri arbitrare Arta războiului: armata din marș poate fipăduri Inamicul poate să pândească în ei Trebuie să le căutați cu atenție Inamicul le poate ambuscada $ zdrență înapropiere, dar păstrează calmul Știi - folosește adăpost natural Inamicul este în depărtare, dar tânjește după luptă Elvă așteaptă atacul Inamicul rupe tabăra într -un loc nou Vrea să ia o poziție câștigătoare Copacii din pădure au prinsviață Așteptați apariția inamicului Ierburile înalte sunt peste tot Fii un paznic Păsările fluturau Undeva războiul sepândește Animalele sunt alarmate O ambuscadă în apropiere Nor de praf În sus, Rose Căruțele călătoresc Blagstead eraînghețat Armata piciorului în marș Nori împrăștiați aici și acolo Arts of Marketing: Campania de marketing se teme deinfluențele pieței Ele pot fi o bază secretă pentru atacul concurenților Trebuie să explorați cu atenție piața În cazcontrar, puteți cădea într -o capcană Concurentul lucrează pe aceeași piață ca tine, dar se comportă calm Nu existănicio îndoială cu privire la fiabilitatea mărcii sale Concurentul încearcă să -și distanțeze produsul de al tău Sepregătește să atace pozițiile produsului tău Poziția unui produs concurent pare ușor vulnerabilă la tine Cel maiprobabil, are unele avantaje secrete Opiniile pieței încep să se schimbe Cel mai probabil, concurentul a început acțiuniactive Aveți dificultăți în evaluarea situației de pe piață De îndată ce ieșiți pe el, va fi de așteptat o surprizăneplăcută Consultanții de piață au tăcut brusc Cel mai probabil, concurentul a încheiat o conspirație cu ei Cumpărătoriite -au părăsit brusc Ai fost tăiat de un concurent Urmați competiția despre competiție Știrile provin de la lideri șiconsultanți de piață Așteptați o campanie de marketing rapidă împotriva dvs Știri vin la tine de pretutindeni Aceastaindică acțiunile unui număr mare de agenți comercianți ai concurenților Știrile despre concurenți provin din sfereseparate Arta războiului: Armata din marș Inamicul stochează lemn de foc Praful se instalează Inamicul învinge tabăra /$ Rag este restricționat, dar ia armata Sepregătește pentru ofensivă Discursurile și acțiunile inamicului sunt efectuate prin agresiune El se va retrage Căruțelemici părăsesc tabăra și ocupă poziții pe flancuri Inamicul construiește formațiuni de luptă Inamicul caută pace, darniciun cuvânt nu vorbește despre un acord pașnic Încearcă să te înșele Inamicul pleacă, menținând formațiunile deluptă Așteptați un nou atac Unii vin, alții pleacă Inamicul încearcă să te confunde Războinicii inamici nu se grăbesc cuatacul Vor să mănânce Arts of Marketing: Campania de marketing spune că sunt ocupați să studieze piața Practic nuexistă nimic despre concurenți Acest lucru indică faptul că au luat o poziție de așteptare Concurentul denise prezențainteresului pe piață, dar este angajat în studiul său Se pregătește pentru o campanie completă Un concurent care aridicat un hype nu desfășoară o campanie activă Cel mai probabil, va renunța Publicitatea realizată de un concurent pepiața dvs afectează indirect produsele dvs Vrea să -ți ademenească clienții Concurentul vă invită să abandonațisegmentul, nu oferind nimic în schimbul acestui lucru Poate că vrea să te înșele Concurentul părăsește piața, dar îșipăstrează structurile de cumpărături Așteptați întoarcerea în curând Unii concurenți pleacă, vin alții Nu vă măgați preamult succesele Concurentul se adresează pieței, dar nu desfășoară acțiuni active El experimentează o lipsă de resurse Arta războiului și arta marketingului Art of War: The Army on the March of Water Carrier Bea din butoaielelor Inamicul suferă de sete Inamicul nu se grăbește să -și folosească avantajul Războinicii lui sunt obosiți Pasarilezboara Inamicul și -a părăsit tabăra Războinicii răsună în întunericul de noapte Ei sunt speriati Războinicii inamicirâd din când în când Nimeni nu ia în serios comandanții Poziția bannerelor inamice s -a schimbat Comanda de construcțieeste încălcată Ofițerii inamici sunt enervați Vor să se relaxeze Dușmanii își marchează caii pe carne Au încheiatprovizioanele Nu spală ghivece și nu intră în corturi Inamicul nu va lupta pentru viață, ci pentru moarte Compușiiacționează armonios Cu toate acestea, războinicii nu par să se observe reciproc Nu există o unitate anterioară Artsof Marketing: Campania de marketing a agenților comercianți ai concurentului devine un fel de colecționari El seconfruntă cu probleme grave în numerar Concurentul nu își folosește toate capacitățile Este prea ocupat cuactualitatea Liderii și consultanții de piață încep să vină la tine Concurenții dvs au părăsit piața Concurentulîncearcă să obțină de la tine informațiile care îl interesează El experimentează o confuzie evidentă Agenții deconcurență sunt nedisciplinați Ei nu acceptă serios conducerea companiei lor O companie concurentă își schimbă bruscmesajul și imaginea Ea este aproape de prăbușire Managerii concurentilor își pierd din când în când cumpătul Ar trebuisă se odihnească Concurentul susține campania publicitară El lipsește de fonduri Concurentul uită de toate regulile dedecență și de bune maniere El va lupta cu tine până la ultimul Aliații concurentului arată la fel de prietenos caîntotdeauna Cu toate acestea, au probleme comunicative grave Nu mai formează o singură echipă Z EC The Art of War:Armata din marșul soldaților i se promite prea multă recompensă Inamicul întâmpină dificultăți serioase Războinicii suntpedepsiți inutil grav Inamicul este obosit Inamicul merge în atac, dar se oprește, observând superioritatea ta înforță Cele mai bune părți ale sale nu s -au potrivit Inamicul se comportă cu reținere Vrea să se relaxeze și să strângăputerea Inamicul este executat furie și sfâșiat în luptă Cu toate acestea, el nu se grăbește cu atacul Nu părăseștecâmpul de luptă Urmați -i cu atenție la fiecare pas /*KLI Ești prea slab pentru luptă, întâlnește -te cu forțele Înacelași timp, ar trebui să te comporti Adunați -vă pentru forță, întăriri de apelare și așteptați Gândind prin acțiuniletale, procedează -te de la aspectul real al forțelor Armata ta ar trebui să fie suficient de puternică Vă puteți baza penoi soldați numai dacă puteți să le antrenați Nu sunt obișnuite să respecte comenzile - Art of Marketing: Campaniade marketing a unui concurent este gata să meargă la orice, doar pentru a -ți vinde mărfurile El trece prin nu cele maibune momente Concurentul întărește condițiile de vânzare Ea experimentează presiune Concurentul vă atrage clienții însine și vă părăsește imediat piața El experimentează o lipsă de resurse Concurentul vă invită să intrați înparteneriate Pur și simplu ia timp Concurentul are un aspect agresiv, dar nu se grăbește cu începutul campaniei Elrămâne pe piață, dar nu te atacă În mod clar, nu vrea să părăsească piața Nu -ți lua ochii de pe el Dacă canalele dvs de distribuție sunt slabe, le puteți dezvolta În acest caz, nu ar trebui să luptați pentru piață Trebuie Pentru a vă consolida poziția, pregătiți -vă pentru atacurile posibile ale concurenților și aveți răbdare Trebuie să văplanificați cu atenție activitățile și să vă tratați concurenții cu suficientă seriozitate Trebuie să vă „cultivați”piețele Dacă doriți să utilizați noi canale de tranzacționare, programele dvs ar trebui să fie consecvente În cazcontrar, angajații dvs pot fi confuzați ' Arts of War: Army în marș, dar există un sens în soldații care nu respectăordinele?Vă puteți baza pe soldați cu experiență Dar nu ar trebui să le plictisiți cu un exercițiu În acest caz, le vețipierde pentru afaceri Susțineți onoarea uniformei Victoriile contribuie la mitingul armatei Războinicii trebuie săcreadă în tine Învață -i să îndeplinească ordinele ridicându -le corect Oamenii tăi trebuie să te supună Dacă nuobțineți acest lucru, nu vă puteți antrena oamenii Nu vă vor urma comenzile Comenzile dvs trebuie îndeplinite Ar trebuisă -ți cunoști oamenii C, „ Art of Marketing: Campania de marketing Dacă confundă, veți pierde controlul asupralor Un alt lucru sunt canalele de distribuție cheltuite În acest caz, trebuie să arătați o flexibilitateconsiderabilă Cheia eficienței lor maxime este utilizarea de idei noi Succesul activităților comune oferă posibilitateacontrolului asupra canalelor Le puteți câștiga dacă mergeți la vânzări mari Trebuie să vă demonstrați competența Trebuiesă facilitați activitatea reprezentanților dvs comercializați, învățându -i corect În acest caz, puteți conduce cuadevărat acțiunile lor Dacă propunerea dvs este prea dificilă, este puțin probabil ca pregătirea specială apersonalului să vă ajute Oamenii pur și simplu încetează să te asculte Oferta dvs ar trebui să fie simplă șiaccesibilă Ar trebui să știți ce poziții dețin aceste sau alte grupuri de oameni Poziția de luptă /Unele pozițiisunt deschise Există poziții închise Unele poziții câștigă Există, de asemenea, poziții limitate Unele poziții auprotecție naturală Există poziții extinse Anumite poziții vă permit să porniți cu ușurință atacul Inamicul te poateataca cu aceeași ușurință Numim astfel de poziții deschise Aceste poziții sunt deschise Încercați să luați primul caresă ia un loc ridicat, însorit Nu uitați să protejați rutele de transport Acest lucru vă va oferi un avantaj Stareade piață a unor segmente de piață este deschisă Există, de asemenea, segmente de piață cutremurătoare Unele segmentesunt fixate Există segmente de piață exclusive Unele segmente pot fi protejate cu ușurință Există segmentenefozite Puteți lucra cu unele segmente fără a întâmpina dificultăți speciale Concurenții dvs pot intra, de asemenea,pe aceste piețe cu aceeași ușurință Această stare a pieței este numită deschisă Segmentele de piață similare nu aupractic bariere de intrare Când lucrați cu aceste segmente, publicitatea ar trebui să joace un rol special Vânzări șiprimire numerar - Acesta este obiectivul tău O astfel de dispoziție vă va permite să obțineți un avantaj față derivali Arta războiului: poziția de luptă \ Există alte poziții favorabile atacului Cu toate acestea, dacă încercațisă vă întoarceți la ei, se vor întâmpla probleme Acestea sunt poziții închise Aceste poziții sunt o singură Încercați să-l prindeți pe inamic prin surprindere Atunci atacul tău va fi victorios Evitați confruntările cu armatapregătită Atacul tău va duce la înfrângere pentru tine Nu poți face un pas înapoi și vei fi rupt Aceste poziții nu văoferă avantaje Lăsând alte poziții, pierdem avantajul Dacă inamicul îi părăsește, el își va pierde avantajul Numimastfel de poziții câștigând Aceste poziții te fac mai puternic Inamicul va încerca să mă ademenească din aceastăpoziție Nu o voi lăsa niciodată pentru nimic Dacă inamicul ia o astfel de poziție, forțați -l să o părăsească Dupăaceea, nu ezitați să mergeți la atac Astfel de poziții oferă un avantaj pentru cei care le ocupă Există pozițiilimitate Mă grăbesc să le iau în fața inamicului Trebuie să le luați și să așteptați inamicul Inamicul se poate apropiamai întâi de ei În acest caz, nu -l urmăriți Este o altă problemă dacă nu are timp să facă acest lucru Art ofMarketing: Puteți părăsi cu ușurință unele segmente de piață către statul de piață Cu toate acestea, după aceea nu vețimai putea să vă întoarceți la ei O situație similară este un ax Ai o singură șansă Așteptați momentul în care un nousegment de piață va deveni vulnerabil După aceea, puteți părăsi piețele cutremurătoare și puteți intra în noipiețe Încercați să evitați la momentul tranziției luptei împotriva concurenților Puteți începe o nouă campanie șieșuați Nu mai este nimic de coșmar, deoarece nu veți mai avea o cale de întoarcere Astfel de segmente nu vă oferă Avantaje speciale Nu puteți părăsi unele piețe fără pierderi cunoscute Uneori, concurenții nu își pot părăsipiețele Acest lucru indică faptul că ați reușit să câștigați un punct de vedere pe aceste piețe Trebuie să fițiconștienți de această circumstanță Concurentul va încerca să vă ademenească În niciun caz nu ar trebui să vă lăsațipozițiile Dacă un concurent reușește să câștige un punct de vedere, va trebui să -l ademenești După aceea, îi putețistăpâni pe piața sa Segmentele fixe oferă avantaje evidente Unele segmente de piață sunt exclusive Trebuie să le luațiînaintea concurenților După ce ați satisfăcut nevoile pieței, puteți aștepta calm concurenți Concurentul tău poate fiprimul care le ocupă Dacă satisface toate nevoile pieței, nu încercați să concurați cu aceasta Este o altă problemă dacăpărăsește lacunele în apărarea sa M Arta războiului: poziția de luptă Unele poziții au protecție naturală Încerc să leiau mai întâi După ce luați pârtiile de soare din sud, puteți aștepta calm inamicul Uneori, inamicul reușește să intreîn posesia acestor poziții Încearcă să -l ademenești de la ei În niciun caz nu -l urmăriți Unele poziții au prea multălungime Este posibil să nu renunți inamicului în vigoare Cu toate acestea, el poate câștiga bătălia în luptă Astfel depoziții nu vă oferă avantaje Există șase tipuri de poziții Fiecare poziție corespunde propriilor legi Ca strateg,trebuie să alegeți poziția potrivită Ar trebui să știi totul despre ei /Unele armate pot fi redate tactic Unele armatesunt prea letargice Unele armate sunt inferioare inamicului Unele armate se despart în părți Unele armate suntorganizate prost Unele armate se pot retrage doar Ar trebui să știți toate cele șase defecte numite Se întorc în jurulînfrângerii pe orice câmp Comandantul este vinovat de ei • Arts of Marketing: Starea de piață a pieței este ușor deprotejat unele segmente de piață Trebuie să le luați înaintea concurenților După efectuarea unei campanii publicitare,puteți aștepta calm atacurile concurenților Concurentul tău poate fi în fața ta În acest caz, puteți spera că va ficonfuz în prioritățile sale În astfel de situații, nu ar trebui să ataci rivali Unele segmente de piață sunt prea non-violente Nu puteți acorda concurenții dvs de piață în nimic Cu toate acestea, lucrând cu aceste segmente, pierdețidoar timpul în zadar În condiții de concurență, aceste piețe nu oferă avantaje Trebuie să distingeți toate cele șasetipuri de segmente de piață Fiecare dintre situațiile de piață are propriile sale reguli speciale Dacă sunteți angajatîn marketing, trebuie să realizați situația pieței Trebuie să analizați cu atenție fiecare segment Campaniile le potpierde severitatea Alte campanii pot fi prea atente Alte campanii sunt sufocate Alte campanii sunt transformate înautodestrare Alte campanii suferă de dezorganizare Alte campanii ar trebui să fie oprite, trebuie să vă amintițiposibilele șase malformații ale campaniilor Probleme de acest fel apar atunci când lucrați cu segmente de succes șinereușite Acestea sunt generate de deciziile tale eronate ale Gyai Arta războiului: poziția de luptă a strateguluiporuncește armata, a cărei forță este egală cu forțele inamice Cu toate acestea, inamicul îl ocolește de peflancuri Aceasta înseamnă că armata sa poate fi redată tactic Un alt comandant are soldați puternici, dar ofițerislabi Aceasta înseamnă că armata lui era prea leneșă Celălalt are ofițeri puternici, dar soldații sunt slabi O astfel dearmată este inferioară inamicului Asistenții celuilalt sunt supărați și îndrăzneți Ei atacă inamicul și se luptă cu elseparat Liderul militar nu știe ce se întâmplă pe câmpul de luptă Aceasta înseamnă că armata sa se desparte în părți Unalt strateg este slab și nu este lipsit Nu știe să dea comenzi Ofițerii și soldații săi sunt confuzi Acest lucru estevizibil de rafturile sale O astfel de armată este prost organizată Un alt strateg nu știe cum să prezică acțiunileinamicului Își aruncă forțele modeste împotriva formațiunilor inamice mari El aruncă mic împotriva celor mari Nu știe săaleagă timpul de luptă Aceasta înseamnă că armata lui nu se poate retrage decât Ar trebui să știe despre aceste șasevicii totul El trebuie să știe ce filozofie va duce la înfrângere pentru el Arta marketingului: Statul pieței dvs marca dvs nu poate ceda mărcii unui concurent Cu toate acestea, un concurent vă poate denatura apelul Drept urmare,campania pe care o conduci își poate pierde acuitatea Sistemul de distribuție este puternic, ceea ce nu se poate spunedespre apelul dvs Aceasta indică prudență excesivă a campaniei Apelul este puternic, sistemul de distribuție esteslab Campania va sufoca din când în când Gestionarea serviciului de marketing este ușor excitabil și nedisciplinat Estegata să funcționeze pe toate piețele fără discriminare Compania nu are Segmentul propriu al pieței O astfel de politică o duce la autodestrare Muncitorii din serviciile de vânzări sunt leneșiși sloppy Nu puteți poziționa clar produsul Vânzările și distribuția suferă de vagi Obiectivele sunt neclare Campaniilesunt haotice Unii experți în marketing nu realizează esența concurenței Încercați să contrastați putereaslăbiciunii Pentru canalele dezvoltate, contrastați subdezvoltat Nu puteți găsi piața dvs Acest lucru sugerează că artrebui să vă opriți campania Trebuie să vă amintiți cele șase defecte numite din campanii Trebuie să înțelegeți ce modde a gândi este supus lor Indiferent dacă arta războiului: o poziție de luptă, el ar trebui să înțeleagă acțiunilestrategiilor El trebuie să studieze toate aceste vicii Ocupația poziției corecte este extrem de importantă Ea îți vaface armata mult mai puternică Pentru a învinge inamicul, trebuie să fii capabil să -i prezici acțiunile Trebuie săfaceți o analiză a obstacolelor, pericolelor și distanțelor Acesta este cel mai bun mod de comandă Înainte de a intra înluptă, analizează -ți cu atenție propria poziție Atunci poți câștiga Alții sunt sfâșiați în luptă, uitând de o analizăpozițională Ei pierd bătăliile Puteți chema inamicul să se lupte fiind încrezător în victorie Nu ascultați ordineleconducătorilor Conducătorul vă poate ordona să nu vă alăturați bătăliei În ciuda acestui fapt, trebuie să începețibătălia, căci victoria va fi tu Uneori, chemarea inamicului la luptă se transformă în înfrângere Conducătorul vă poateordona să începeți bătălia Trebuie să -l evadați în toate modurile posibile, experimentând astfel de temeri Artamarketingului: starea pieței în contextul concurenței, trebuie să urmați fiecare pas În același timp, trebuie săurmăriți toate greșelile concurenților G? S, trebuie să controleze situația de pe piață Ar trebui să vă ajute să văcreșteți vânzările Ar trebui să știți în avans despre cum să subminați încrederea consumatorului în concurent Ar trebuisă cunoașteți dificultățile, problemele și nevoile pieței Iată cea mai bună bază pentru desfășurarea campaniilor Trebuiesă fiți conștienți de toate aceste momente În acest caz, puteți intra în posesia segmentului dvs de piață Este posibilsă nu fiți conștienți de situația pieței În acest caz, vă veți pierde piața Puteți intra pe piață dacă sunteți sigur devictoria dvs În același timp, puteți uita temporar de toate celelalte priorități Este posibil ca compania dvs să nuconsidere această piață ca o țintă Cu toate acestea, nu ar trebui să ratați o astfel de oportunitate În unele cazuri,campania pe care o efectuați poate duce la pierderea segmentului Compania dvs se poate strădui pentru cucerirea sa Artrebui să evitați să participați la astfel de campanii riscante în toate modurile posibile Arta războiului: opoziție de luptă ar trebui să conducă la lupta nu la setea de glorie Trebuie să te retragi fără teamă de rușine Cel careîncearcă să -și păstreze armata are dreptate El își servește țara Își răsplătește oamenii Tratează -ți soldații ca pecopii mici Apoi te urmăresc cu îndrăzneală, fără să te temi de adâncimile râului Tratează -i ca pe copiii tăi iubiți Tevor urma chiar până la moarte Alți strategi sunt generoși, dar nu știu cum să -și folosească corect oamenii Își iubescsoldații, dar nu știu să le poruncească Războinicii lor sunt obraznici și neorganizați Acești lideri militari urmăresccopii obraznici Soldații lor sunt proști / S puteți ști ce acțiuni vor întreprinde războinicii dvs în timpulatacului Poate că nu cunoașteți slăbiciunile inamicului În acest caz, succesul vă va însoți în doar jumătate dincazuri Puteți fi condus de slăbiciunile inamicului Cu toate acestea, este posibil să nu știți dacă războinicii voștri îlpot ataca Și în acest caz, succesul vă va însoți în doar jumătate din cazuri Puteți cunoaște slăbiciunile inamicului The Art of Marketing: Statul pieței nu desfășoară niciodată campanii în timp ce mișcă ambiția Nu mai pierde campaniifără regret Scopul tău principal este să crești vânzările Acesta este tocmai acesta este serviciul dvs pentruorganizație Acesta este tocmai secretul succesului Tratează -ți segmentul de piață ca pe familia ta El te va susține înviitor Fii răbdător și condescendent El te va servi nu de teamă, ci pentru conștiință Cineva cheltuiește bani la stângași la dreapta, dar nu îi pasă deloc de piața sa Dacă aveți grijă de piață, trebuie să vă concentrați asupra acesteia Încaz contrar, campania dvs va fi haotică și incoerentă Amintiți -vă nevoia de concentrare Oricine acționează absent -nu-și atinge obiectivul £ $ s puteți ști ce produs poate atrage clienții În plus, trebuie să dețineți arta combateriiconcurenților Dacă ultima condiție nu este îndeplinită, veți aduce doar cazul la jumătate Puteți deține arta combateriiconcurenților Cu toate acestea, trebuie să știți ce produs poate atrage Clienți Dacă ultima condiție nu este îndeplinită, veți aduce doar cazul la jumătate Puteți deține arta combateriiconcurenților Arta războiului: Puteți cunoaște o poziție de luptă pe care războinicii dvs sunt pregătiți pentruatac În același timp, este posibil să nu știți ce poziție ar trebui să luați Din nou, succesul vă va însoți doar înjumătate din cazuri Trebuie să dețineți arta de război În acest caz, veți acționa cu încredere Puteți atinge oriceobiectiv Spunem: trebuie să cunoașteți atât dvs , cât și dușmanul Atunci victoria ta va fi nedureroasă Trebuie săcunoașteți atât condițiile meteorologice, cât și condițiile zonei Atunci victoria ta va fi definitivă Artamarketingului: starea pieței poate fi cunoscută despre ceea ce ar trebui să fie produsul tău Printre altele, ar trebuisă știți cum ar trebui să vă comportați într -o situație sau alta piață Dacă ultima condiție nu este îndeplinită, vețiaduce doar cazul la jumătate Trebuie să dețineți arta desfășurării campaniilor În acest caz, puteți acționa cuîncredere Acest lucru vă va permite să vă vindeți mărfurile oricărui consumator Acest adevăr este vechi ca lumea:cunoaște -ți concurenții și piața ta În acest caz, marketingul va deveni o problemă simplă Înțelegeți pozițiaconsumatorului și cu situația pieței Succesul te va însoți întotdeauna peste tot < Tipuri de zonă Master Artarăzboiului Zona poate duce la împrăștierea armatei tale Zona poate fi simplă Zona poate fi controversată Zona poate fideschisă Zona poate fi accesibilă Zona poate fi periculoasă Zona poate fi rea Zona poate fi limitată Zona poate fimortală Părțile în război trebuie uneori să conducă ostilități pe propriul lor teritoriu Un astfel de teren duce laîmprăștierea trupelor Intri pe teritoriul inamic, dar nu intri adânc în el Te lupți într -o zonă simplă Unele tipuri deteren vă permit să luați o poziție favorabilă Cu toate acestea, inamicul tău poate lua o poziție la fel deprofitabilă Această zonă este considerată controversată etape ale campaniei se bazează pe sensul piețeitale Campania poate fi slăbită Campania poate fi ușoară Campania poate fi competitivă Campania poate fideschisă Campania poate fi comună Campania poate fi serioasă Campania poate fi complicată Campania poate ficonstrânsă Campania poate fi decisivă Uneori trebuie să vă protejați piața de un nou concurent Aceasta este o etapăslăbită a campaniei Intri pe noua piață cu un produs nou Aceasta este o etapă simplă a campaniei Unele piețe vă oferăvânzări mari Concurentul lucrează pe această piață la fel de cu succes Aceasta este etapa competitivă a campaniei Arta războiului: tipuri de teren Unele tipuri de teren favorizează promovarea ușoară Cu toate acestea, inamicul tăupoate avansa cu aceeași ușurință Aceasta indică deschiderea unui astfel de teren O anumită zonă este disponibilătuturor Goth, care va ajunge mai întâi acolo, va putea să se concentreze în ea în ea cele mai mari forțe, această zonăeste disponibilă tuturor celor pe care îi poți merge adânc pe teritoriul inamic În spatele tău va avea multe orașeinamice O astfel de zonă este periculoasă pentru pădurile de munte Studenți stânci Mlaștini Care nu le -a întâlnit întimpul campaniilor militare O zonă similară poate fi numită în siguranță rău În unele cazuri, trebuie să alegeți o caleîngustă Până când ieșiți la domeniul de aplicare, sunteți constrânși în acțiunile voastre În astfel de locuri, armatadvs poate fi atacată de mici detașamente inamice Această zonă vă limitează În alte situații, doar un atac imediat văpoate salva Cea mai mică întârziere se va dovedi pentru tine până la moarte, această zonă este mortală Arts ofMarketing: etapele campaniei pe care le puneți cu ușurință în posesia pieței Cu toate acestea, concurenții pot apărea înorice moment Această etapă a campaniei se numește deschisă Mai multe companii necompantate comercializează pe opiață Oricine este primul care va înființa parteneriate cu alte companii va intra în posesia acestei piețe Aceasta esteo etapă comună a campaniei Investi fonduri considerabile în dezvoltarea pieței, cu toate acestea, mulți consumatori îșipăstrează fidelitatea față de concurenții Aceasta este o etapă serioasă a campaniei Lucrurile ies din mână Relațiile cuangrosiștii sunt încălcate Consumatorii cheie refuză cooperarea Orice companie se poate confrunta cu problemesimilare Aceasta este o etapă dificilă a campaniei În unele companii există un punct critic pronunțat Depindeți de maimulți consumatori cheie sau angrosiști Dacă concurenții sunt conștienți de gradul de dependență de aceste condiții,întreaga campanie va fi eșuată Aceasta este o etapă constrânsă a companiei Uneori, situația nu poate decât acțiuniactive imediate Cea mai mică întârziere se poate transforma în pierderea pieței Aceasta este etapa decisivă acampaniei Artă Război: Tipurile de teren din zona care duce la dispersia trupelor nu ar trebui să se lupte Nu vă puteți opri pe o zonăsimplă În zona disputată, nu ar trebui să ataci Într -o zonă deschisă, este necesar să se monitorizeze acțiunileinamicului Într -o zonă accesibilă, ar trebui să vă uniți cu aliații Pe o zonă periculoasă, așezările inamice ar trebuisă fie distruse Terenul rău ar trebui să fie trecut Dacă terenul vă constrânge, folosiți efectul surprizei În zonamortală, este necesar să lupți nu pentru viață, ci pentru moarte Cunoașteți un astfel de domeniu care va contribui lasuccesul campaniei Inamicul poate pierde legătura dintre detașamentul său avansat și flancuri Detașamentele mici își potpierde sprijinul pentru formațiuni mari Unitățile puternice nu vor putea ajuta pe cei slabi Nu lăsați ofițerii inamicisă vă adune armata în jurul vostru Accelerați -le pe soldații lor, astfel încât să nu se poată aduna Nu -i lăsați să iadin nou o construcție de luptă Dacă participarea la luptă vă oferă câteva avantaje, nu ezitați să o intrați Dacă esteneprofitabil pentru tine, îl sustrageți în toate modurile posibile The Art of Marketing: Etapele campaniei, fazaslăbită nu contribuie la succes și, prin urmare, trebuie să vă protejați în mod fiabil piața Într -o etapă simplă,activitatea campaniei nu ar trebui să scadă în niciun caz În stadiul competitiv, evitați coliziunile cu concurenții Într-o etapă deschisă, încercați să nu rămâneți în urma concurenților În etapa comună, căutați aliați de încredere Într -oetapă serioasă, concentrați -vă pe asigurarea rentabilității maxime Într -o etapă dificilă, ar trebui să arătați oflexibilitate suficientă În stadiul constrâns, ar trebui să fii suficient și să mergi -A În stadiul decisiv, trebuie sălupți până la ultimul Căutați segmente de piață situate în domeniul competenței dvs Pentru a vă proteja de atacurileconcurenților mai mari, trebuie să recurgeți la marketing de nișă Căutați astfel de nișe în care dimensiuneaconcurenților va funcționa împotriva lor Alegeți zone în care veți fi evident mai competenți decât concurenții Facețiconducerea lor cu privire la valoarea pieței dvs țintă Nu -i lăsați să pătrundă pe piața dvs Nu le lăsați să -șidezvolte propriile canale de distribuție Dacă aveți avantaje evidente, intrați în lupta împotriva concurenților Dacă nuaveți astfel de avantaje, evitați o astfel de rivalitate -J Arta războiului: Tipurile din zona Soldatului Brave potîntreba: „Suntem inamici o armată condusă de comandant Cum ar trebui să mă pregătesc pentru o întâlnire cu el?"Răspundeți -i: „În primul rând, apucați locul pe care el însuși intenționa să -l ia Apoi, el își va îndrepta atențiaasupra ta Cel care este capabil să acționeze rapid poate lupta Profitați de faptul că armata inamicului nu are timp săvă urmărească acțiunile Încercați să nu vă încadrați în situații dificile - aceasta este esența filozofiei voastre Atacunde inamicul nu te așteaptă ”Întoarceți filozofia invadatorului Injectat în adâncul teritoriului inamic, concentrează-ți puterea Acest lucru vă va permite să vă gestionați oamenii fără forțat excesiv Completați -vă proviziile cu bogățiade terenuri capturate Sunt suficiente pentru a -ți menține întreaga armată Ai grijă de soldați și nu -i depășiți fărănevoie Spiritul militar înalt oferă armatei o putere suplimentară Armata ta ar trebui să fie mobilă, atunci acțiunilesale pot fi neașteptate Încercați să vă ascundeți de inamic numărul armatei voastre Plasați formațiunile de luptă,astfel încât războinicii să nu aibă modalități de retragere Art of Marketing: Etapele campaniei pe care le putețiîntreba: „Un concurent foarte mare a apărut pe piața mea Ce ar trebuii să fac?"Răspunsul la această întrebare estecunoscut În primul rând, încercați să intrați în posesia segmentului care atrage concurenți Pentru a face acest lucru,concurentul trebuie să acorde atenție zonei corespunzătoare Puteți schimba rapid concentrarea pe piață Utilizați căcompaniile mari nu au o astfel de flexibilitate Evitați investițiile pe piețele pe care veți întâlni o opozițieserioasă Campania dvs ar trebui să ia prin surprindere concurenți Campania dvs ar trebui desfășurată în detrimentulconsumatorilor vizați Completați segmentul și activați procesul de vânzare Acest lucru va asigura funcționarea normală acanalelor de vânzare Revenirea din investiții pe piață ar trebui să fie destul de rapidă Vânzările mari sunt orecompensă demnă pentru consolidarea ta Aveți grijă de canalele de vânzare și nu le supraîncărcați Succesul companieidvs ar trebui să fie un succes pentru angrosiștii dvs Partenerii comerciali ar trebui să fie pregătiți pentrusurprize Încercați să ascundeți informații despre canalele dvs de la concurenți Ei trebuie să vă ajute să văconsolidați afacerea D Arta războiului: atunci tipurile de teren, atunci oamenii tăi vor lupta până la moarte, pentrucă nu vor mai putea alerga Vor lupta pentru viața lor Ei vor Luptă la limita posibilului Comandanții cu adevărat devotați sunt neînfricate Dacă nu au nicăieri să alerge, stau pânăla urmă Pe teritoriul inamic, ei se simt ca într -o capcană Deoarece nu au nicăieri să alerge, nu pot doar să selupte Folosiți soldatul corect Trebuie să stocheze vigilență fără o comandă specială Ar trebui să primească tot ce ainevoie fără cuvinte inutile Ei trebuie să păstreze loialitatea fără compulsie Trebuie să aveți încredere în ei încazurile în care acționează singuri Privați -i de toate îndoielile și vor scăpa de gândurile dureroase Privați -i deoportunitatea de a alerga și vor fi salvați de la moarte Comandanții tăi pot fi oameni săraci Cu toate acestea, toți vorsă pună în posesia trofeelor, pot muri în tinerețe Cu toate acestea, toți vor să trăiască pentru totdeauna Trebuie sădați o comandă pentru a începe atacul Ofițerii și soldații pot suspina până când lavale lor devin umede din lacrimi Cândse ridică în picioare, lacrimile pot fugi din ochi cu grindină Arts of Marketing: Etapele campaniei vor rămâne cutine și dacă apar probleme Organizațiile dependente vă vor ajuta să le permiteți Dacă oamenii depind de tine, vor lucramult mai sârguincios Dacă partenerii depind de tine, își vor uita temerile Dacă nu au alternative, vor rămâne cutine Fiind legate de piața ta, vor face tot ce au nevoie Deoarece nu vor avea nicăieri, se vor concentra asupra munciilor Toți angajații organizației dvs ar trebui să participe la campanie Ar trebui să fie întotdeauna în alertă Ar trebuisă își facă întotdeauna propria afacere Ei trebuie să le dea toată puterea pentru a lucra Trebuie colectate Claritateaordinelor tale îi va priva de îndoieli Exactitatea vă va permite să evitați eșecurile Angajații și managerii dvs pot fidestul de săraci Aceasta nu înseamnă că nu vor să fie bogați S -ar putea să fii bântuit Acest lucru nu înseamnă deloc cănu te străduiești pentru succes Trebuie să stabiliți un control complet asupra pieței Toată lumea se va plânge că nusunt mulțumiți de termene Vor începe să lucreze, dar vor spune că este puțin probabil să o poată îndeplini • L Artarăzboiului: Tipurile zonei le construiesc astfel încât să nu funcționeze nicăieri În acest caz, ei vor extinde cel maimare curaj în luptă /luptă cu înțelepciune Pentru a face acest lucru, trebuie să aveți o reacție instantanee Trebuie sădezvolți capacitatea de reacție instantanee Acționează ca o viperă de munte pe care cineva te poate lovi în cap În acestcaz, puteți lovi inamicul cu coada Cineva îți poate ataca coada În acest caz, îți vei lovi capul Cineva îți poate atacapartea de mijloc În acest caz, vă puteți lovi atât capul, cât și coada Un soldat curios poate întreba: „Nu poate armatasă imite o astfel de reacție?”Răspundem: „Poate” Pentru a învăța cum să comandați oamenii și să le depășiți mândria,trebuie să studiați factori adverși Oamenii lucrează împreună dacă în timpul furtunii sunt în aceeași barcă În aceastăsituație, unul îl salvează pe celălalt în același mod în care mâna dreaptă ajută la stânga Tratați corect la factoriadverși Rifuindu -ți caii și săpați roțile căruțelor Cu toate acestea, nu se poate baza doar pe acest lucru Putereaorganizată va putea întotdeauna să învingă singuri Art of Marketing: Etapele campaniei le -au pus într -o pozițiefără speranță Atunci nu vor avea de ales decât să facă față sarcinii Parcurgeți campaniile cu înțelepciune Marketingulnecesită soluții rapide Trebuie să rezolvați problemele instantaneu Pentru a face acest lucru, va trebui să vădezvoltați intuiția Concurenții vor contesta valoarea inovațiilor pe care le -ați adus Încercați să profitați deîncetinirea lor Vor încerca să se îndrepte înaintea ta Utilizați greșeli generate de graba acțiunilor lor Concurenții tepot ataca în orice moment Răspundeți -le imediat cu un contraatac, puteți îndoia corectitudinea unor astfel dereacții Poate fi ghidat un specialist în marketing?Există un singur răspuns la această întrebare Nu numai că poate, darar trebui!Pentru a stabili controlul asupra piețelor, este necesar să se studieze factorii adversi Ar trebui să tratațiproblemele de piață în același mod în care vă tratați propriile probleme Dacă consumatorii văd un partener în tine, văputeți ajuta reciproc Trebuie să împărtășiți toată anxietatea lui cu piața Trebuie să vă conectați propriul viitor cuviitorul său Totuși, acest lucru nu este suficient Partenerii buni sunt întotdeauna mai puternici decât companiileunice S, The Art of War: The Tipul de teren în aceasta este arta organizării Luați împreună puternic și slabîmpreună Învață să folosești caracteristicile zonei Luptă cu înțelepciune Armata ta trebuie să fie unită Nu lăsațioamenii să renunțe Comandantul trebuie să dețină artă militară Are nevoie doar de încredere și imparţialitate Trebuie să mențineți ordinea și să respectați demnitatea poporului vostru Trebuie să vă asigurați că nuvăd și nu auzi nimic de prisos Ei trebuie să te asculte orb, să nu știe nimic despre intențiile tale Îți poți înzestraoamenii cu alte roluri Îți poți schimba planurile Puteți folosi oameni fără cunoștința lor Schimbați poziția taberei Numergeți pe aceleași drumuri Dă comenzile, fără a dedica oamenilor esenței planurilor tale Liderul militar oferă armateiceea ce are nevoie După ce a urcat partea de sus pe scări, aruncați această scară în jos Introduceți armata în adânculteritoriului inamic și după aceea încercați să creați o situație care vă va fi benefică J Arts of Marketing: Etapelecampaniei trebuie să dețineți arta cooperării În primul rând, cei mai slabi clienți au nevoie de ajutorul tău Utilizațimanetele de piață pentru acest lucru Campaniile dvs ar trebui să fie eficiente Combinați -vă cu consumatorii Niciodatăinferior concurenților lor Trebuie să devii un adevărat profesionist Ai nevoie de încredere și imparțialitate Trebuie săvă mențineți poziția de frunte și influența Într -un anumit fel trebuie să afectezi gândurile și reprezentărileclienților Ei trebuie să te creadă, chiar dacă planurile tale le vor fi necunoscute Trebuie să actualizați pozițiileproduselor Vă puteți reduce piața Pentru a conduce oamenii, trebuie să fii destul de competent Trebuie să vă schimbațitactica Trebuie să creați noi canale de distribuție Acțiunile dvs ar trebui să fie neașteptate pentru piață Trebuie săoferiți exact pentru ce există nevoie Dacă nu vă asumați riscuri, nu puteți obține un succes autentic Dacă suntețiangajat într -un studiu serios al clienților, puteți înțelege esența problemelor lor și, în consecință, să le câștigațicăutând metodele și mijloacele de rezolvare a acestor probleme ѵ H* Art of War: Tipuri de zonă pe care trebuie să -iconduci oamenii ca un păstor își conduce oile Trebuie să le trimiteți într -o campanie Trebuie să le ridicați înatac Mai mult, niciunul dintre ei nu ar trebui să -ți cunoască obiectivele Trebuie să creezi o mare armată a lor Armatanu ar trebui să se teamă de teste Acesta este obiectivul unui lider militar autentic Trebuie să vă adaptați la oricezonă Trebuie să profitați de orice situație Trebuie să controlezi sentimentele oamenilor tăi Trebuie să stăpânești toateaceste arte /} Posedat din filozofia invaziei Inflapd de teritoriul inamic concentrează forțele tale Penetrareasuperficială pe teritoriul inamicului duce la împrăștierea forțelor Părăsind pământul și traversând granița, trebuie săcontrolați complet toate acțiunile armatei voastre Teritoriul de frontieră are o valoare specială Uneori aveți ocazia săvă deplasați în orice direcție Acest teritoriu este disponibil Puteți merge adânc pe teritoriul inamic Acest teritoriueste periculos Poți intra în adâncuri Acest teritoriu este simplu J Art of Marketing: Etapele campaniei, încurajeazăconsumatorii să acționeze comun Trebuie să se schimbe Ei trebuie să ia decizii În acest caz, trebuie să mențineți oanumită distanță Dacă vă puteți combina canalele de tranzacționare, acestea vor deveni o forță considerabilă Trebuie săle utilizați pentru a combate concurenții Aceasta este sarcina unui adevărat lider de marketing Trebuie să vă adaptațila orice etape a campaniei Dacă doriți să câștigați clienți, trebuie să vă îmbunătățiți metodele Învață să joci pesentimentele clienților tăi Trebuie să stăpânești toate aceste arte Campania Dasha ar trebui să vizeze creștereaveniturilor atunci când lucrați cu segmentul Respectarea unui segment vă va permite să vă concentrați eforturile Lipsaunui astfel de angajament nu va duce decât la pulverizarea resurselor După ce vă decideți pe piață, trebuie să luațiinițiativa Acest moment este foarte important Interesele dvs pot coincide uneori cu interesele altor părți Ar trebui săvă străduiți să stabiliți un parteneriat de încredere Puteți investi fonduri considerabile în campania pentru a stăpâninoua piață Această etapă este întotdeauna extrem de serioasă La început, toate piețele par la fel de atractive Aceastaeste cea mai simplă etapă a campaniei Arta războiului: tipurile de teren Calea de retragere este tăiată, avansatînainte este dificil Acest teritoriu îți atrage acțiunile Nu este nicăieri să alergi Acest teritoriu poate deveni fatalpentru tine Pentru utilizarea corectă a zonei, puterea de împrăștiere, trebuie să jucăm patriotismul soldatului Într -ozonă simplă, trebuie să menținem o legătură strânsă între unități În teritoriile disputate, trebuie să interferăm cuavansarea inamicului În zonele deschise, nu ar trebui să ne lăsăm pozițiile În teritorii accesibile, ar trebui să văuniți cu aliați Într -un teritoriu periculos Trebuie să ne oferim provizii Pe teritoriul rău, trebuie să deținem drumuri existente În teritoriile care ne ocupă deacțiunile noastre, trebuie să ne asigurăm că comanda nu pierde protecția În zonele mortale, trebuie să arătăm tot ceeace suntem capabili, lunge -ul inamicului Soldații tăi ar trebui să se simtă ca o singură armată Dacă sunt înconjurați,se vor apăra Dacă nu au altă opțiune, se vor lupta Dacă simt presiune, vor supune ordinului The Art of Marketing:Etapele campaniei campaniei se pot restrânge până la punctul în care cursul său va depinde doar de mai multepersoane Aceasta este o etapă constrânsă a campaniei Cursul campaniei depinde de o singură soluție pe care o te afliîntr -o situație disperată Puteți reuși în condiții de fază slăbită numai dacă consumatorii dvs rămân loialitate fațăde dvs Într -o etapă simplă, trebuie să comunicați activ cu consumatorii În condiții de concurență rigidă, trebuie să văîmpiedicați rivalii În etape deschise, ar trebui să protejați poziția produsului dvs în acest segment În etapelecomune, ar trebui să lucrați cot la cot cu partenerii În etape grave, ar trebui să se străduiască pentru o creștere aveniturilor În etape dificile, nu ar trebui să vă întrerupeți campania În etapele constrânse, trebuie să protejațipozițiile produsului dvs , folosind cifrele cheie în stadiul decisiv, trebuie să vă dovediți solvabilitatea câștigândpiața țintă Echipa ta de marketing trebuie să -și simtă propria forță Dacă se poate concentra pe piață, va așteptasuccesul Dacă membrii săi nu au nicio altă ieșire, ei vor lucra în vigoare Dacă simt presiunea de sus, se grăbesc să teurmeze Arta războiului: Tipurile de teren /*Chi Planuri pentru inamic nu vă sunt cunoscute, alegeți acțiuni care înaceastă situație vă vor prezenta corecte Nu încercați să -l întâlniți Cunoașteți o anumită zonă cu munții, pădurile,stâncile și mlaștinile?În acest caz, nu ar trebui să mergeți într -o campanie Nu ai ghiduri?Nu veți aveaavantaje Războiul are multe aspecte Este posibil să nu știți nimic despre una sau alta În acest caz, nu ar trebui săintri în război Trebuie să fiți capabil să controlați oamenii în război Înainte ca oamenii mari să poată colecta o mareputere, ar trebui să fii împărțit de ea Inamicul trebuie să se teamă de tine Nu -l lăsa să se adune și să formeze osingură armată Alegeți linia de comportament dorită și nu vă străduiți să încheiați uniunile externe Nu luptați delocpentru influență Ai încredere doar în tine și cu propriile tale forțe Din aceasta, anxietatea inamicului se vaintensifica doar Încercați să privați dușmanul a cel puțin unuia dintre aliații săi În acest caz, toată armata sa sepoate prăbuși Art of Marketing: Etapele campaniei Dacă nu înțelegeți pozițiile clienților, alegeți acțiuni pe careîn această situație vă vor prezenta corectă Nu încercați să puneți stăpânire pe segmentul lor de piață Ei bine, dacă nuaveți cea mai mică idee de obiceiuri, gusturi și nevoile consumatorului consumatorului?În acest caz, nu ar trebui săîncepeți o campanie de marketing Nu ați contactat persoanele care cunosc această piață?În acest caz, nu sunteți cunoscutpentru poziția și nevoile consumatorilor Marketingul este un domeniu de activitate foarte complex Trebuie să stăpânițipe deplin toate aspectele sale În caz contrar, nu veți putea controla campania Trebuie să dețineți concurenți mari înafara pieței dvs Folosiți -le ideile și impulsurile înainte să se poată aborda Încercați să vă faceți piața să ledezamăgească Conform dezvoltării parteneriatelor lor cu alți participanți la piață Luați deciziile corecte și amintiți-vă că dependența excesivă de parteneri nu contribuie la succesul pe piață În acest caz, nu trebuie să luptați pentruconducere Încercați să continuați din forța dvs și din resursele proprii Acest lucru va duce la o reducere a număruluide surse de informații ale concurenților Puteți convinge aliații concurentului dvs să refuze să coopereze cu ei Acestlucru poate duce la o defalcare a întregii sale campanii The Art of War: Tipuri de teren Împărțiți prada fără a văface griji pentru acorduri Opriți -vă, fără a aștepta ordine guvernamentale Atac folosind toată puterea armateitale Comandați armata dvs ca și cum aceasta nu este o armată, ci un războinic Atac cu înțelepciune Cu toate acestea, nute îndepărta de minte Dacă avantajul este de partea ta, nu ezitați să atacați inamicul Nu ar trebui să luați înconsiderare pericolele posibile Dacă armata ta se află într -o poziție disperată, se va putea recupera chiar și dupăgreșeli grave În această luptă disperată, armata ta poate slăbi serios, dar ulterior va câștiga o mare putere Chiar O armată mare poate fi învinsă Nu vă temeți de înfrângeri temporare, alte leziuni pot fi transformate învictorii Folosiți tehnici de artă militară Pentru a supraviețui, trebuie să înțelegeți obiectivele inamicului Trebuie să-l urmezi peste tot Pentru a -l ucide pe comandantul inamic, merită să faceți o cale de mii de kilometri Dacă îi poțiînțelege obiectivele, îl poți distruge Începutul războiului ar trebui să fie acordat o atenție deosebităguvernului Închideți limitele și anulați trecerile Art of Marketing: Lucrul etapelor campaniei singure, puteți uitade politică În acest caz, nu puteți asculta opiniile altor persoane Puteți concentra toate resursele dvs peconsumatorul țintă Puteți seta un singur obiectiv Petreceți -vă campaniile cu înțelepciune Ține -ți planurile însecret După ce a obținut avantaj, încercați să acționați decisiv Încercați să nu vorbiți din nou despre riscuri Putețiintra într -o situație proastă și puteți pierde unii dintre clienții dvs , dar, în același timp, puteți rămâne laplutire Puteți pierde temporar solul de sub picioare, dar această situație vă poate învăța foarte mult Cel care acâștigat multe victorii poate cădea într -o situație proastă Chiar dacă luați decizii eronate, este posibil să putețitransforma o înfrângere temporară la victoria finală Ar trebui să te străduiești pentru profesionalism autentic Învațăsă te adaptezi la orice condiții de piață Încercați să câștigați conducerea pieței Este posibil să aveți ani de zilepentru a lua o poziție de frunte pentru a câștiga o poziție de lider Dacă puteți înțelege poziția consumatorului, oputeți câștiga Încercați să nu faceți greșeli în etapa inițială a campaniei Protejați piețele existente și nu lăsațiconcurenții The Art of War: Tipuri de zonă trimit diplomați din țară Lasă politicienii să se retragă Trebuie să văfaceți toată puterea pentru a scăpa de ele Poporul inamic nu va putea să -și protejeze toate granițele Trebuie săfolosiți instantaneu găurile în apărarea lor În primul rând, apucați locuri, în special cei dragi Nu -l pune Urmărindinamicul, puteți uita de granițe Decizia de a începe bătălia ar trebui să fie luată de tine însuți Începerea războiuluieste ca și cum ai să te apropii de o femeie Ușile ar trebui să deschidă războinicii inamici După aceea, te poți conduceca o iepură rapidă Inamicul nu va putea niciodată să te prindă Art of Marketing: Etapele campaniei, trebuie să văpăstrați planurile cu voi Ia sprijinul conducerii tale Excludeți tot ceea ce vă poate distrage obiectivele principaleale campaniei Trebuie să aflați toate punctele slabe ale concurenților Folosiți -vă imediat avantajele În primul rând,ar trebui să luați în posesia principalilor consumatori de pe piața țintă Nu pierdeți timpul în zadar Alocarea celor maipromițătoare grupuri poate necesita reamenajarea pieței Domeniul de aplicare al luptei împotriva concurenților ar trebuisă fie stabilit nu de nimeni, ci de tine Trebuie să vă căutați consumatorul țintă ca și cum ați căuta ofemeie Concurenții tăi vor uita de ea mai devreme sau mai târziu De îndată ce se va întâmpla acest lucru, va trebui sătreceți la acțiuni decisive Principalul lucru acum este să nu fie prins de concurenți S Folosind foc în atac,există cinci moduri de a folosi focul în atac Primul este săgețile aprinse ale formațiunilor de luptă ale inamicului Aldoilea este în indicele proviziilor sale Al treilea se află în incendiul căruțelor sale Al patrulea este în incendiulconvoiului său Al cincilea se află în incendiul taberei sale Pentru incendiul de reproducere, sunt necesare rezervespeciale Lemnul de foc este necesar pentru a -l menține Un atac aprins este posibil nu în nicio legumă În același timp,este nevoie de timp pentru asta Alegeți corect sezonul Ar trebui să existe un Suchery în acest moment Alegeți corecttimpul de atac În acest moment, iarba ar trebui să ajungă în vârful carului Puteți calcula corect timpul de cătrestelele din cerul nopții În această zi dimineața, vântul ar trebui să sufle Concentrați -vă pe dorințele piețeiExistă cinci categorii de dorințe ale pieței Nevoia de siguranță Nevoia de confort Nevoia de prestigiu Nevoia deprofit Nevoia de dragoste Marca dvs ar trebui să satisfacă dorințele pieței Dacă vă sunt cunoscuți, îi putețistimula Dacă nu există nicio dorință, nu este nevoie de performanța sa Pentru a îndeplini dorințele, veți avea nevoie deceva timp Înțelegeți din „anotimpurile” clientului dvs Campania ar trebui să fie însoțită de prezența unei cererireale Planificați -vă corect acțiunile Amintiți -vă că consumatorul este departe de a fi întotdeauna înclinat să facăachiziții Analiza în timp a datelor de piață vă va ajuta să alegeți momentul potrivit În acest moment, presiunea artrebui să crească • M Arta războiului: utilizarea focului în atacul lui ț* atacuri aprinse toate recurg Trebuie săînveți să creezi cinci situații și să le poată folosi Ai dat foc în partea centrală a taberei inamice După aceea, îl poți ataca de lamargine Începi un atac înflăcărat, dar inamicul rămâne calm Așteptați și nu vă grăbiți cu atacul Flacăra estefurioasă Dacă este posibil, încercați să vă deplasați după el Dacă acest lucru nu este posibil, stați pe loc Creștereafocului în afara taberei inamice poate fi mortală Este posibil să nu aveți timp să alergați săgețile de foc în tabărainamicului Diluați focul la momentul potrivit Diluați focul când vântul suflă în spate Nu efectuați atacuri înflăcăratecu vântul care urmează Vânturile de zi suflă mult timp Vânturile de noapte scad repede Fiecare armată ar trebui să poatălupta împotriva focului după atacurile de foc ale inamicului Faceți oameni speciali care ar putea stinge focuri TheArt of Marketing: Concentrați -vă pe dorințele pieței Toată lumea încearcă să -și ia în considerare activitățile cudorințele pieței Trebuie să reacționați diferit la dorințele celor cinci categorii numite, ținând cont de specificulacțiunilor concurenților Scopul dvs poate fi dorințele de bază ale pieței dvs În acest caz, puteți atrage cu ușurințămulți clienți Puteți viza o dorință care nu a atras atenția specială Nu efectuați campania până nu devine maiputernică Unele dorințe ale pieței necesită acțiuni imediate Toate deciziile trebuie luate la fața locului Dacă nuputeți satisface nevoile relevante, așteptați timpul dvs Expresia dorințelor ascunse vă permite uneori să câștigațipiața În multe cazuri, nu puteți apela direct la dorința principală Trebuie să așteptați alte nevoi sporite Putețimanipula dorințele pieței Nu încercați să faceți față tendințelor dominante Publicitatea dorinței vă permite să atragețiatenția asupra acesteia Consumatorii uită de alte dorințe Manipularea dorințelor pieței implică cunoașterea celor cinciabordări numite Apărarea lor, vă protejați clienții Arta războiului: utilizarea focului în atac este cea carefolosește focul pentru a -și menține atacurile este foarte, foarte înțeleaptă Apa poate ajuta atacul Puteți folosi apăpentru a combate inamicul Cu toate acestea, ea nu va dăuna proviziilor sale /Cel care câștigă oportunitatea de a începeun atac câștigă Întrebarea despre cum să găsești această oportunitate necesită o considerație minuțioasă, deoarece unstrateg care ignoră în ea nu se condamnă la el însuși înfrângerea Liderul militar trebuie să poată folosi toatecapacitățile care i -au fost oferite Spunem: Liderul înțelept se adresează victoriei Un strateg bun exploreazămodalități posibile către acest obiectiv Dacă obiectivul este nesemnificativ, nu începeți campania Dacă câștigurile suntmici, nu vă obosiți oamenii în zadar Dacă nu există pericol, nu luptați Liderul liderului nu va duce la victorie decătre armata sa Furia unui lider militar nu poate fi un motiv pentru începutul bătăliei Mergeți la luptă doar dacăgăsiți câteva avantaje Dacă bătălia nu vă oferă niciun avantaj, sustrageți -o Arts of Marketing: Concentrați -vă pedorința pieței de a crește numărul de tranzacții prin manipularea dorințelor pieței necesită un specialist considerabilde marketing de abilități Utilizarea mass -media poate oferi forțelor dvs de campanie Puteți utiliza aceste fonduripentru a combate concurenții Cu toate acestea, pentru a obține succesul acestor fonduri, în mod clar nu estesuficient Trebuie să folosiți marca dvs pentru a cuceri piețele Campania pe care o conduci nu ar trebui să depășeascădomeniul de aplicare al competenței tale Când marketing, nu ar trebui să ratați o singură oportunitate Ascultă: dacăești priceput, te vei concentra pe clienții țintă Dacă sunteți deștept, veți analiza victoriile anterioare Dacă aceastăpiață nu vă oferă practic nimic, uitați de ea Dacă munca pe aceasta nu vă aduce profit, nu pierdeți resursele înzadar Dacă clienții țintă nu au dorințe, nu lucrați cu ei Ar trebui să vă lăsați emoțiile cu voi, pentru că acestea potinterfera cu succesul campaniei dvs Nu lucrați niciodată cu un anumit segment doar pentru că vă place Doar ceea cepromovează progresul Nu mergeți pe piețele străine pentru voi The Art of War: Utilizarea focului într -un atac poatefi înlocuită cu plângere Furia poate fi înlocuită de bucurie Oamenii distrusi nu vor fi niciodată reînviați Morții nuvor fi niciodată în viață Strategul înțelept este examinat Un bun lider militar nu pierde niciodată vigilența Filosofiata ar trebui să consisteze în asigurarea păcii pentru oameni și în crearea unei armate puternice " The Art ofMarketing: Concentrați -vă pe dorința pieței în această lume Totul este variabil O campanie eșuată vă poate aducebucurie Cu toate acestea, dacă îți lipsește consumatorii, nu se vor întoarce la tine Orice afacere pierdută este ratatăpentru totdeauna Atent la Acest lucru, trebuie să fii deosebit de atent Abțineți -vă de orice fel de reacții emoționale Misiunea dvs ar trebui săconsisteze în asigurarea activității eficiente a companiei și în păstrarea piețelor sale ■ Utilizarea cercetașilorpentru a crea o armată va avea nevoie de mii și mii de oameni Ei merg într -o drumeție și trec mii de kilometri Familiiîntregi dispar Alte familii sunt obligate să plătească o taxă grea În fiecare zi trebuie să cheltuiți sume mari debani Evenimentele interne și externe forțează oamenii să acționeze Nu pot funcționa pe drum Nu pot găsi o muncă utilăpentru ei înșiși Acest lucru se întâmplă cu o familie din fiecare zece familii Puteți aștepta și menține pregătirea deluptă ani de zile Cu toate acestea, soarta războiului poate fi decisă printr -o singură luptă În ciuda acestui fapt,oficialii nu vor să se despartă de salariul lor Nu sunt interesați de starea armatei inamice Consecințele acestui lucrusunt groaznice Nu pot fi atribuite numărului de lideri populari Nu sunt slujitorii statului Nu contribuie lavictorie Piața de cercetare de piață de kl nu poate fi construită fără resurse Trebuie să contactați mii deoameni Trebuie să ștergeți mult timp Compania trebuie să investească anumite fonduri în proiectul dvs Activitatea demarketing în fiecare zi mănâncă mulți bani Oamenii tăi sunt angajați în rezolvarea problemelor externe și interne Dacă,în același timp, nu sunt capabili să atragă clienți noi, își pierd timpul Este posibil ca oamenii să nu aibă metode demuncă eficiente Acest lucru se poate dovedi pentru a depăși resursele Puteți dezvolta și proteja piața de ani buni Îlpoți pierde într -o zi În ciuda acestui fapt, mulți specialiști în marketing își cheltuiesc fondurile nu pe informații,ci pe articole de lux Ceea ce nu trebuie salvat niciodată sunt informațiile despre piață Lipsa ei se poate transformaîntr -un dezastru pentru ei Dacă nu dețineți informații, nu puteți intra în posesia segmentului de piață Nu vă putețisusține compania Activitatea ta va pierde tot sensul The Art of War: Utilizarea cercetașilor aveți nevoie de unstrateg inventiv și un comandant permanent Pentru a câștiga, trebuie să ocupați poziții câștigătoare Trebuie să aduciatacul până la sfârșit și să pleci nevătămat Pentru a face acest lucru, trebuie să dețineți darul previziunii Îl poțigăsi Nici demonii, nici parfumul nu vă vor ajuta Experiența profesională nu are nicio legătură cu ea Analiza nu vă vaajuta Singura sursă de informații fiabile sunt alte persoane Datorită lor, veți ști despre ce se întâmplă în tabărainamicului /} S ar trebui să utilizeze cinci tipuri de agenți Ai nevoie de agenți locali Ai nevoie de agenți profunde Ainevoie de agenți dubli Ai nevoie de agenți condamnați Ai nevoie de agenți invulnerabili Ai nevoie de agenți de toatecele cinci tipuri În acest caz, metodele de utilizare a acestora ar trebui să fie păstrate cu tine În acest caz, putețiface o imagine clară a ceea ce se întâmplă Nu există o valoare mai mare pentru comandant decât aceasta Ai nevoie deagenți locali Obțineți -le de la locuitorii satelor Artă de marketing: Studii de marketing trebuie să devii unadevărat lider Atunci când stăpânești piețele, trebuie să elimini cu înțelepciune resursele tale Trebuie să atacați noisegmente fără a expune compania Ai nevoie de informații pentru asta Îl poți stăpâni Teoria nu te va ajutaaici Experiența profesională nu are nicio legătură cu ea Nu poți gândi Puteți obține aceste informații doar de la altepersoane Ar trebui să știți totul despre client Diverse informații sunt supuse a cinci tipuri de cercetare depiață Informații despre piețele țintă Informații despre concurenți Informații despre canalele de distribuție Informațiidespre produs Informații despre cele mai recente tranzacții Trebuie să utilizați toate cele cinci tipuri deinformații În acest caz, cunoștințele dvs vor fi perfecte Puteți afla tot ce aveți nevoie despre piețe și muncalor Aceste informații vor deveni una dintre cele mai valoroase resurse Trebuie să aveți informații despre piața dvs țintă Îl puteți obține invitând experți pe piață să coopereze Arta războiului: ai nevoie de agenți profunde pentru afolosi cercetașii Înclinați -vă de partea dvs de oficialii guvernamentali Ai nevoie de agenți dubli Căutați agențiinamici și plecați -i de partea voastră Ai nevoie de agenți condamnați Încercați să încercați inamicul în juruldegetului Spuneți acestor agenți anumite informații Lasă -le să le dea inamicului tău Ai nevoie de agențiinvulnerabili Cineva trebuie să se întoarcă cu un raport $ Asha Sarcina este de a construi o armată puternică Nuexistă o relație mai strânsă decât relațiile cu agenții Nu există recompense mai generoase decât recompensa agenților Nuexistă mai multe cazuri secrete decât agenții Dacă sunteți lipsit de minte și înțelepciune, nu utilizați spioni Dacă nusunteți caracterizat de onestitate și dreptate, nu utilizați spioni Dacă nu Ei sunt capabili să facă distincția între subtilități, nu veți putea stabili adevărul folosind spioni Acordați o atențiedeosebită detaliilor!Spionii sunt buni în orice afacere Ei trebuie să audă informațiile mai întâi și să le salveze cuele Art of Marketing: Cercetări de marketing aveți nevoie de informații despre concurenți Legați -le pereprezentanții comercianților lor cu voi înșivă Veți avea nevoie de informații despre rujul canalului Aducețiangrosiștii concurenților de partea dvs Veți avea nevoie de informații despre unele produse Găsiți modalitățile deachiziție a acestor produse sau de a -și atrage utilizatorii Găsiți punctele slabe ale acestor produse Încercați săinduceți în eroare concurenții cu privire la produsele dvs Trebuie să dețineți informații despre cele mai recentetranzacții Ar trebui să -l primiți din surse fiabile Sarcina Dasha este de a desfășura o campanie completă Și, prinurmare, sursele de informații sunt pentru dvs cea mai valoroasă resursă Ce ar putea fi mai valoros decâtinformațiile?Rezultatele cercetării trebuie să păstrați secret Învață să compari datele Fii necredurat în evaluăriletale Doar unul care explorează informațiile primite poate fi găsit destul de meticulos Acordați o atenție deosebitădetaliilor Nu există informații inutile Scopul cercetării de piață este de a colecta informații valoroase, dar nu îndezvăluirea acesteia The Art of War: Utilizarea spionilor cercetași care îți dau locul unde se află și adoră sădiscute ar trebui să fie ucisă în același timp cu cei cu care vorbesc ^Poate că va trebui să ataci poziția armatei Poatecă va trebui să ataci fortificațiile inamice Poate că decideți să distrugeți inamicul într -un anumit loc Pentru a faceacest lucru, trebuie să știți cine poruncește armata Care este pe flancul stâng și dreapta Ce ierarhie este acceptată înarmata inamicului Care sunt modalitățile abordării Unde sunt anumite unități inamice Puteți obține toate acesteinformații de la agenții dvs Încercați să găsiți spioni inamici și să -i atrageți de partea voastră Veți găsi o sursă deinformații neprețuită dacă le puteți mitui Ar trebui să fie lângă tine Le puteți folosi ca agenți dubli și să -i facețiemisii Fii atent și atent Puteți contacta atât agenți locali, cât și profunde și recurgeți la ajutorul lor Fii atent șiatent Creezi agenți condamnați, profesioniști înșelători Art of Marketing: Muncitorii de cercetare de piață careanunță concurenții despre pozițiile și planurile dvs vă pot distruge Poate doriți să atacați produsulconcurentului Poate că decideți să atrageți anumiți consumatori Poate că veți dori să lucrați cu un angrosistspecific În primul rând, va trebui să aflați poziția lucrătorilor responsabili Va trebui să vă familiarizați cudispozitivul organizațional Va trebui să luați în considerare ierarhia corporativă Va trebui să înțelegeți ce nevoiputeți satisface Va trebui să găsiți cifre cheie Puteți obține toate aceste informații folosind echipa cercetătorilor Cusiguranță, veți dori să aflați cine efectuează cercetări de la concurenți și să încercați să atrageți acești specialiștide partea dvs Trebuie să fiți pregătiți pentru faptul că informațiile vă vor costa mulți bani Trebuie să atrageți sursede informații Canalele de informații existente ar trebui să funcționeze pentru dvs Ai grija Puteți atrage reprezentanțiai pieței țintă și concurenți și puteți afla de la ei toate informațiile care le sunt conduse către ei În același timp,puteți acționa selectiv Puteți primi informații despre produs de la utilizatorii săi The Art of War: Folosindcercetași, le puteți folosi pentru a răspândi dezinformarea Fii atent și atent Trebuie să aveți agenți invulnerabilicare v -ar putea livra rapoartele la timp Există cinci tipuri de informații Trebuie să le stăpânești perfect Trebuie săputeți crea agenți dubli În același timp, nu ar trebui să le economisească niciodată Metodele FTI au asigurat succesulîmpăraților antichității Datorită lor, au putut să -și consolideze dinastiile Atenția ta nu ar trebui să slăbească încaz de succes Experiența este cel mai bun mentor Trebuie să fii un comandant calificat și un bun strateg Puteți realizaacest lucru dacă utilizați cei mai înzestrați oameni ca cercetași Acesta este secretul succesului autentic Pe asta sebazează un comandant calificat Armata a ocupat anumite poziții și posibilitatea de a lua anumite manevre prin aceastasunt determinate de datele de informații Art Marketing: Cercetări de piață pe care le puteți folosi în scopurileproprii cunoștințele lor despre concurent În orice caz, trebuie să acționați destul de secret Aveți nevoie de informațiidetaliate și în timp util despre anumite grupuri de consumatori Exista Cinci tipuri diferite de cercetare Trebuie să le stăpânești pe toți Trebuie să faceți față sistemului de distribuție Nuveți avea ocazia să vă oferiți tot timpul pentru a studia canalele de piață Modul în care companiile obțin succesul înactivitățile de marketing Așa cresc imperiile comerciale Orice campanie ar trebui tratată cu atenție cuvenită Povesteade succes este cel mai bun mentor al tău Trebuie să fiți un lider de marketing informat și competent Pentru a colectainformații, ar trebui să utilizați cei mai talentați și mai loiali oameni Acest lucru vă va permite să obțineți unsucces autentic Astfel, puteți satisface nevoile presante ale pieței Starea mărcii dvs și capacitatea de a ataca noisegmente depind direct de informațiile disponibile la dispoziția dvs Episodul „Art of War” Sun-Tzu, Gary GaliandiArt of War and the Art of Marketing Traducere din engleză A Cehă Responsabil pentru lansarea T R Taer, Ya Yu Matveeva corector S Yu Kramarov Design E V Bogdanova Mitten N V Mironova este abonat pentru imprimare pe Format x e Căștile „pragmatice” Imprimare compensată Hârtie de ziar Coatp l Uch -IZD l Adiţional Circulația de exemplare Ed Nr - Ordinul nr Editura „Neva” , SanktPetersburg, Ul Odoevsky, de ani, cu participarea la Editura Olma-Press , Moscova, Bulevardul Star, tipăritedin transparențe gata făcute în compania poligrabilă Red Proletary , Moscova, Krasnopletarskaya, 